RAC - Revista de Administragao
Contemporanea

C ISSN: 1415-6555
rac@anpad.org.br
Associacéo Nacional de Pds-Graduagao e

Pesquisa em Administragcao
Brasil

Loureiro Rezende, Sérgio Fernando; de Andrade Lima, Walmir Marques; Franca Versiani, Angela
Evolugéo de Conhecimentos no Relacionamento Comprador-Fornecedor
RAC - Revista de Administragdo Contemporanea, vol. 16, num. 1, enero-febrero, 2012, pp. 39-58
Associagédo Nacional de Pds-Graduacao e Pesquisa em Administracdo
Rio de Janeiro, Brasil

Disponivel em: http://www.redalyc.org/articulo.0a?id=84023043004

Como citar este artigo [ &\ /"

Numero completo . I,
P Sistema de Informacao Cientifica

Mais artigos Rede de Revistas Cientificas da América Latina, Caribe , Espanha e Portugal

Home da revista no Redalyc Projeto académico sem fins lucrativos desenvolvido no ambito da iniciativa Acesso Aberto


http://www.redalyc.org/revista.oa?id=840
http://www.redalyc.org/articulo.oa?id=84023043004
http://www.redalyc.org/comocitar.oa?id=84023043004
http://www.redalyc.org/fasciculo.oa?id=840&numero=23043
http://www.redalyc.org/articulo.oa?id=84023043004
http://www.redalyc.org/revista.oa?id=840
http://www.redalyc.org

Disponivel em

AN%@ ‘ http:/Aww.anpad.org.br/rac

=
' o

RAC, Rio de Janeiro, v. 16, n. 1, art. 3,
pp. 39-58, Jan./Fev. 2012
(@) ev-rc |

P

Evolucdo de Conhecimentos no Relacionamento Comprador-
Fornecedor

The Evolution of Knowledge in the Buyer-Supplier Relationship

Sérgio Fernando Loureiro Rezende *

E-mail: srezende@pucminas.br

Pontificia Universidade Catélica de Minas Gerais — PUC Minas
Belo Horizonte, MG, Brasil.

Walmir Marques de Andrade Lima

E-mail: walmir_marques@uol.com.br

Banco Nordeste do Brasil S/A, Faculdade de Natal — FAL
Natal, RN, Brasil.

Angela Franca Versiani

E-mail: versiani@pucminas.br

Pontificia Universidade Cat6lica de Minas Gerais — PUC Minas
Belo Horizonte, MG, Brasil.

* Endereco: Sérgio Fernando Loureiro Rezende
Av. Itad, 525, Bairro Dom Cabral, Prédio Redentoristas, Belo Horizonte/MG, 30535-012.

Copyright © 2012 RAC. Todos os direitos, até mesmo de traducdo, sdo reservados. E
permitido citar parte de artigos sem autorizacdo prévia, desde que seja identificada a fonte.




S. F. L. Rezende, W. M. de A. Lima, A. F. Versiani 40

Resumo

A partir de uma perspectiva dindmica, este trabalho tem como objetivo avaliar como o relacionamento
comprador-fornecedor influencia a evolucéo de conhecimentos tecnoldgicos, de mercado e logistica, de processo
e relacional, dominados por ambos os atores. Para tanto, foi feito um estudo de caso de natureza qualitativa e
perspectiva longitudinal de um relacionamento entre duas firmas industriais. Embasado por dados coletados a
partir de multiplas fontes de dados, chegou-se ao resultado de que a transferéncia e/ou desenvolvimento de
conhecimentos no relacionamento comprador-fornecedor depende do tipo de conhecimento. Identificou-se ainda
a existéncia de padrdes ecoldgicos de evolucdo de conhecimentos, em que a alteragdo das dimensdes variedade e
profundidade de um tipo de conhecimento é atrelada a outro tipo de conhecimento, como, por exemplo,
tecnolégico/mercado e logistica/processo.

Palavras-chave: relacionamento; tipos de conhecimento; evolucdo; comprador; fornecedor.

Abstract

From a dynamic standpoint, this article aims to analyze how the buyer-supplier relationship influences the
evolution of the technological, market, logistics, process and relational knowledge held by both actors. For this
purpose, a qualitative case study of a relationship between two industrial firms was conducted using a
longitudinal perspective. Based on data collected from a variety of sources, the results of the research point out
that the transfer and/or development of knowledge in the buyer-supplier relationship under study is contingent on
the type of knowledge. Furthermore, an ecological pattern of evolution of knowledge was identified in which the
alteration of the dimensions of variety and depth of a type of knowledge is linked to another type of knowledge,
e.g., technological/market and logistic/process.

Key words: relationship; types of knowledge; evolution; buyer; supplier.
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Comentarios Iniciais

O relacionamento entre comprador e fornecedor tem sido um tépico recorrente de pesquisa,
especialmente no que se refere a transferéncia e/ou desenvolvimento de conhecimento (Balestrin,
Verschoore, & Reyes, 2010; Easterby-Smith, Lyles, & Tsang, 2008). De maneira geral, 0s resultados
de pesquisa sugerem que, por meio desse relacionamento, comprador e fornecedor tém a possibilidade
de acessar silos distintos, porém complementares de conhecimentos (Richardson, 1972) que lhes
permite introduzir inovacGes de processos e/ou produtos (Duanmu & Fai, 2007). Historicamente, a
literatura erguida em torno desse tdpico tem enfatizado os conhecimentos tecnolégicos em detrimento
de outros possiveis tipos de conhecimento, que possam ser engendrados no relacionamento
comprador- fornecedor (Sammarra & Biggiero, 2008, pp. 801-803), tais como os de mercado e/ou de
logistica. Além disso, tal énfase tem sido metodologicamente respaldada por estudos de casos e/ou
surveys de natureza transversal. O que significa dizer que a transferéncia e/ou desenvolvimento de
conhecimentos tecnol6gicos no relacionamento comprador-fornecedor é analisada de forma estatica,
retratando, dessa maneira, determinado momento ou fase do relacionamento (Mason & Leek, 2008, p.
778). Diante de tais constatagdes, ndo sdo surpreendentes as colocagfes de Mason e Leek (2008) e
Sammarra e Biggiero (2008). Os autores sinalizam que o nosso conhecimento acerca da evolugéo de
tipos diversos de conhecimento, no relacionamento comprador-fornecedor, se encontra ainda em
estagio embrionario. Nesse sentido, avancam a ideia de que estudos de perspectiva longitudinal que
contemplem tipos de conhecimento, além dos tecnolégicos, no relacionamento comprador-fornecedor,
tém o potencial de alavancar a pesquisa acerca desse topico.

O presente trabalho atende a essa sugestdo de pesquisa e, como tal, objetiva avaliar como o
relacionamento comprador-fornecedor influencia a evolugdo dos conhecimentos tecnoldgicos, de
mercado e logistica, de processo e relacional dominados por ambos os atores. A énfase é dada nas
alteracdes das dimensdes variedade e profundidade destes cinco tipos de conhecimento. A consecucao
desse objetivo deu-se a partir da construgdo de um estudo de caso de natureza qualitativa e perspectiva
longitudinal, cujos atores sdo representados por duas firmas industriais. Com base em dados coletados
a partir de multiplas fontes de dados, chegou-se ao resultado de que a transferéncia efou
desenvolvimento de conhecimentos no relacionamento comprador-fornecedor é contingente ao tipo de
conhecimento. Identificou-se ainda a existéncia de padrdes ecoldgicos de evolugdo, em que a alteracdo
das dimensGes variedade e profundidade de um tipo de conhecimento é atrelada a outro tipo de
conhecimento, como, por exemplo, tecnoldgico/mercado e logistica/processo.

Para além dessa introducéo, o presente trabalho esta organizado da seguinte forma. A segunda
secdo abrange a revisdo de literatura. Em seguida, detalha-se a metodologia, onde se procura justificar
a escolha do método, a selecdo do caso, a coleta e a analise de dados. A quarta segdo compreende a
descricdo e a andlise de dados. A quinta se¢do introduz as hip6teses de pesquisa, enquanto a Ultima
secdo compreende as consideragdes finais do trabalho.

Revisdo de Literatura

Relacionamento comprador-fornecedor

A literatura tem sido proficua em identificar e analisar o relacionamento entre comprador e
fornecedor em diversas industrias, tais como automobilistica (Dyer & Nobeoka, 2000), biotecnologia
(Powell, Koput, & Smith-Doerr, 1996), informatica (Weigelt & Sarkar, 2009), téxteis e hospitais
(King & Zeithaml, 2003). Um argumento comum a esses estudos é que o relacionamento entre
comprador e fornecedor envolve ndo somente transacdes pontuais de compra e venda, mas também
transacdes recorrentes (Araujo, Dubois, & Gaade, 1999; Castro, Bulgacov, & Hoffman, 2011). Nesse
sentido. a coordenacdo das transacoes recorrentes nao é exercida de forma espontanea via mercado
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1985). Envolve, outrossim, uma combinagdo ex ante de planos de acdo entre comprador e fornecedor
(Richardson, 1972), o que requer um ajuste quantitativo e qualitativo entre esses atores. Em nivel
coletivo, tais ajustes assumem uma forma distinta de governanga (Balestrin et al., 2010), as redes, em
que a coordenacdo de transagOes recorrentes passa a ser governada, pelos préprios mecanismos
relacionais (Mesquita & Lazzarini, 2008; Weber & Mayer, 2011; Vanneste & Puranam, 2010).

Tomando-se como referéncia a concepgdo de que relacionamento entre comprador e fornecedor
envolve transacfes recorrentes, pode-se dizer que, ao longo do tempo, essas transagdes geram
interdependéncia de comprador e fornecedor de natureza diversa, tais como econémica (Pereira &
Luce, 2009), tecnoldgica (Brusoni, Prencipe, & Pavitt, 2001) e social (Hakansson & Snehota, 1995).
Isso significa que um determinado ator ndo somente exerce, mas também sofre influéncias do ator a
ele vinculado (O’Donnell, 2000).

Existem varias alternativas para se analisar a interdependéncia de comprador e fornecedor. Para
Dubois (1998) ela é mais facilmente visualizada pela conexdo de atividades em determinada cadeia de
valor. Hakansson e Snehota (1995) propGem analisa-la a partir das atividades e dos recursos aportados
pelos atores nos relacionamentos, enquanto Brusoni, Prencipe e Pavitt (2001) avangam a ideia de que
a interdependéncia de comprador e fornecedor extrapola o &mbito de atividades e/ou recursos para a
esfera do conhecimento. Importa, nesse caso, ndo somente 0 que 0s atores fazem, mas também o que
eles sabem fazer.

Calcada nesta ultima posicdo, ou seja, a de que a interdependéncia de comprador e fornecedor
envolve a esfera do saber fazer, sugere-se que o relacionamento entre esses atores possa estar
relacionado a transferéncia e/ou desenvolvimento de conhecimentos (Kogut & Zander, 1993). Tal
sugestdo é respaldada por Loashy (2001), para quem a existéncia e desenvolvimento de conhecimentos
estdo vinculados a um processo, ainda que falivel, de se fazer conexdes. Para Gulati e Gargiulo (1999),
o relacionamento entre comprador e fornecedor de longo prazo transforma-se em repositorio de
informacdo e conhecimento que permite os atores se engajarem em atividades de explotacdo e,
principalmente, de exploracdo (March, 1991). No caso de atividades de exploragdo desenvolvidas
conjuntamente, associa-se o relacionamento entre comprador e fornecedor a inovagdo de processos
e/ou produtos (Dahlander & Gann, 2010; Duanmu & Fai, 2007).

De forma mais detalhada, explica-se tal associacdo a partir da existéncia de uma diferenca
inicial entre tipo e quantidade de conhecimento entre os atores envolvidos em determinado
relacionamento (Carlile, 2004) que, em maior ou menor grau, reflete trajetérias heterogéneas de
aprendizado cumulativo (Figueiredo, 2003). O relacionamento entre comprador e fornecedor permite,
dessa forma, que os atores tenham acesso a silos de conhecimentos que sdo vistos como distintos,
porém complementares entre si (Richardson, 1972). E nessa complementaridade de conhecimento que
residem inovagdes coletivas de processos e/ou produtos (Anderson & Dahqvist, 2002; Laursen &
Salter, 2006). Ou seja, o relacionamento entre comprador e fornecedor infunde variedade e/ou
profundidade de conhecimento entre os atores envolvidos (Wijk, Jansen, & Lyles, 2008) por meio da
transferéncia de conhecimento entre as partes e/ou desenvolvimento de conhecimento conjunto
(Duanmu & Fai, 2007). Nesse Gltimo caso, ha possibilidade de geracdo de valor entre comprador e
fornecedor (Pereira & Luce, 2009; Silva & Zawislak, 2007). Um ponto importante nessa discussdo diz
respeito a dinamica dos conhecimentos no relacionamento comprador-fornecedor (Sammarra &
Biggiero, 2008), o que implica langar luzes sobre como ocorre a transferéncia e/ou desenvolvimento
do conhecimento entre esses atores, ao longo do tempo (Schulz, 2003).

A dindmica dos conhecimentos no relacionamento comprador-fornecedor

Uma das alternativas de estudar a transferéncia e/ou desenvolvimento de conhecimento no
relacionamento entre comprador e fornecedor, de forma dindmica, € modelar como ocorre a evolugao
de conhecimentos nesse relacionamento (Schulz, 2003). Tal tarefa requer identificar tipos de
conhecimento que podem ser engendrados nesses relacionamentos para detalhar, posteriormente,
detalhar suas alteracoes ao lonao do tempo em termos de variedade e profundidade.
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Tendo essa perspectiva em vista, no decorrer da revisdo de literatura foram identificados cinco
tipos de conhecimento que podem ser transferidos e/ou desenvolvidos no relacionamento comprador-
fornecedor. Sdo eles: conhecimentos tecnolégicos (Lin, 2003; Prencipe, 2000), de mercado (Campbell,
2001; Schulz, 2003); de logistica (Bronzo, 2004; Hakansson & Tunisini, 2002), de processos (Hatch &
Mowery, 1998; Li & Rajagopalan, 1998) e relacionais (Hakansson & Snehota, 1995; Inkpen, 1996).

Os conhecimentos tecnolégicos dizem respeito ao conhecimento tedrico e empirico, habilidades
e artefatos, que podem ser utilizados para desenvolver produtos e servigos (Lin, 2003) e que, segundo,
Davenport, Campbell e Solomon (2003), estdo incorporados nos individuos, materiais, processos
fisicos e cognitivos, instalagbes, maquinas e equipamentos. Em concep¢do semelhante, Prencipe
(2000) sugere que conhecimentos tecnoldgicos incluem teorias cientificas, principios, algoritmos,
modelos conceituais e dados empiricos, 0s quais estdo imbricados em equipamentos e incorporados
nos individuos. Cabe salientar que, de acordo com Sammarra e Biggiero (2008), é quase consensual
para a literatura em inovacdo coletiva que a aquisicdo de conhecimentos tecnoldgicos é a principal
razdo pela qual compradores formam e desenvolvem relacionamentos com fornecedores e vice-versa.

Os conhecimentos de mercado, por sua vez, referem-se aos conhecimentos acerca de clientes
finais e/ou compradores e suas necessidades, bem como do contexto no qual as transacGes entre esses
atores se inserem (Campbell, 2001). Para Schulz (2003), os conhecimentos de mercado envolvem
capacidades de vendas, marketing e propaganda. Em dimensédo internacional, Eriksson, Johanson,
Majkgard e Sharma (1997) sugerem que conhecimentos de mercado podem ser agrupados em
conhecimentos de negdcios e conhecimentos institucionais. Enquanto o primeiro esta relacionado com
experiéncias com clientes, mercados e concorrentes, o segundo tem que ver com capacidades em lidar
com regras, normas e valores de um determinado contexto institucional

O terceiro tipo de conhecimento, conhecimentos de logistica, estd associado com o
conhecimento do fluxo de mercadorias, servicos e informacdes entre comprador e fornecedor
(Hakansson & Tunisini, 2002). Para Engelseth (2003), o uso de tais conhecimentos permite, de um
lado, a rastreabilidade do produto e/ou servigo e, por outro, a sua localizagdo em tempo real, gerando,
dessa forma, valor agregado ao cliente final na forma de seguranca e qualidade de fornecimento. E
interessante ressaltar que esse tipo de conhecimento é principalmente discutido na literatura acerca de
cadeias e/ou redes de suprimento (Bronzo, 2004).

Os conhecimentos de processo dizem respeito as capacidades relacionadas a produgdo de
produtos e/ou servicos (Hatch & Mowery, 1998). De maneira geral, esse tipo de conhecimento é
resultado de dois processos de aprendizagem: o autbnomo e o induzido. O aprendizado autbnomo
envolve melhorias automaticas que séo resultados do acimulo de unidades de produtos e/ou servigos
produzidos pelo comprador e/ou fornecedor (Li & Rajagopalan, 1998). Nesse sentido, o conceito de
curva de aprendizagem é um exemplo de como a profundidade de conhecimentos de processo esta
associada a menores custos de fatores de produgdo (Prochno, 2004). O aprendizado induzido, por sua
vez, se refere a esforcos deliberados de aprendizagem em projetos de redesenho e reengenharia de
processos, circulos de qualidade e treinamento de mao de obra, entre outros.

O dltimo tipo de conhecimento enfocado neste trabalho sdo os conhecimentos relacionais.
Hakansson e Snehota (1995) concebem esse tipo de conhecimento como a capacidade de formar,
manter e desenvolver relacionamentos que possam propiciar a combinacdo de recursos dos atores
envolvidos. Em concepcdo semelhante, Cohen e Levinthal (1990, p. 133) sugerem que esse tipo de
conhecimento se refere & capacidade de identificar “quem conhece o qué”, “quem pode auxiliar com
determinado problema” ou “quem pode explorar novas informagdes”. Inclui-se ainda em
conhecimentos relacionais a propria capacidade do comprador e fornecedor em gerir o relacionamento
de forma a conseguir os efeitos esperados da colaboracdo (Inkpen, 1996).

Se a literatura é relativamente abundante em termos de apontar e discutir os tipos de
conhecimento que potencialmente podem ser transferidos e/ou desenvolvidos no relacionamento
comprador-fornecedor, com notavel énfase para o conhecimento tecnolégico (Sammarra & Biggiero,

raYaYale )l [ . N (DR (- S [ (. AN [ - T 4 W [P o T G



S. F. L. Rezende, W. M. de A. Lima, A. F. Versiani 44

2008). Especificamente, apesar de se adotar o pressuposto de que esses tipos de conhecimento tendem
a apresentar alteragdes, em termos de variedade e profundidade ao longo do tempo, negligencia-se a
discutir como ocorrem tais alteracdes. Nesse sentido, o que se conhece acerca da evolucdo de
conhecimentos no relacionamento comprador-fornecedor é que, conforme apontado anteriormente,
esses atores engajam-se em relacionamentos com conhecimentos distintos, porém complementares
(Richardson, 1972). Isso significa que os conhecimentos sdo distribuidos de forma desigual entre
comprador e fornecedor (Sammarra & Biggiero, 2008).

Se comprador e fornecedor aportam conhecimentos distintos, porém complementares em
determinado relacionamento, aceita-se, a partir de Schulz (2003), que a evolucdo de conhecimentos
tende a ser especifica por tipo de conhecimento. O que, por conseguinte, leva ao pressuposto de que a
evolucdo de um tipo de conhecimento possa ser dependente de outro tipo de conhecimento. 1Isso
porque, conforme Powell, Koput e Smith-Doerr (1996, p. 120), no relacionamento comprador-
fornecedor “um conhecimento requer outro conhecimento”.

E interessante observar que tal pressuposto guarda certo respaldo na pesquisa conduzida por
Sammarra e Biggiero (2008) a medida que os autores sugerem que tipos de conhecimento no
relacionamento comprador-fornecedor evoluem por meio da interacdo com novos conhecimentos e
conhecimentos prévios. Isso significa que a transferéncia e/ou desenvolvimento de conhecimentos no
relacionamento comprador-fornecedor, enquadrada em uma perspectiva dindmica, implica analisar as
alteracdes dos conhecimentos nesse relacionamento a partir das dimensdes variedade e profundidade
(Wijk et al., 2008). Enquanto a dimens&o variedade diz respeito a tipos distintos de conhecimento, a
dimenséo profundidade esta relacionada a gradacGes desses tipos de conhecimento. Inspirado por essa
sugestdo, construiu-se o presente estudo de caso de natureza qualitativa e perspectiva longitudinal,
cujos procedimentos metodoldgicos serdo detalhados a seguir.

Metodologia

O método utilizado no presente estudo é o estudo de caso de natureza qualitativa (Dubois &
Gibbert, 2010; Yin, 1994) e perspectiva longitudinal (Pettigrew, 1990). Justifica-se a escolha desse
método pelo interesse em analisar como determinado fendmeno emerge e evolui ao longo do tempo
(Van de Ven & Huber, 1990), aqui representado pela alteracdo das dimensdes variedade e
profundidade de conhecimentos transferidos e/ou desenvolvidos no relacionamento comprador-
fornecedor.

A partir da definicdo do método, iniciou-se o0 processo de selecdo do caso a ser investigado.
Optou-se por enfocar 0 nosso estudo em firmas industriais, j& que a literatura aqui utilizada foi
essencialmente erguida a partir de estudos empiricos, realizados junto a esse tipo de firma (Easton,
2010). Tendo isso em vista, foi-nos concedida autorizacdo para pesquisarmos o relacionamento
estabelecido entre as subsidiarias brasileiras da Vallourec & Mannesmann do Brasil (VMB-Brasil) e
da Eupec Pipe Coatings (Eupec-Brasil).

A coleta de dados iniciou-se por meio da analise documental. Nessa parte tivemos acesso aos
dossiés que continham a documentacdo do relacionamento entre esses atores, desde a fase inicial do
relacionamento (1998) até o periodo em que se encerrou a coleta de dados (2007). Especificamente,
esses documentos se referem aos contratos formalizados, atas de reunides e encontros, relatérios feitos
pela VMB-Brasil e troca de correspondéncias entre os atores.

Apb6s uma analise prévia desses documentos, iniciou-se a coleta de dados primarios, aqui
representada pela realizacdo de 10 entrevistas semiestruturadas com gerentes e diretores da VMB-
Brasil e da Eupec-Brasil, com duracdo média de duas horas e dez minutos cada entrevista. Pelo fato de
ndo ter sido autorizada a gravagdo das entrevistas, optou-se por realiza-las em dupla, sendo que o
papel do sequndo pesquisador era o de tomar notas no decorrer do depoimento.
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Essas entrevistas foram apoiadas por um roteiro de entrevista composto por trés blocos. No
primeiro bloco, denominado comprador/fornecedor/componente, solicitou-se o entrevistado uma
avaliagdo da importancia do componente ou servico comprado/fornecido para o produto final. O
segundo bloco, intitulado relacionamento, explorou-se as diversas fases do relacionamento entre
VMB-Brasil e Eupec-Brasil, envolvendo o inicio, as principais dificuldades encontradas e beneficios
auferidos (Hakansson & Snehota, 1995). No terceiro e ultimo bloco, eventos criticos, enfatizaram-se
os principais episddios que, do ponto de vista do entrevistado, marcaram o relacionamento entre a
VMB-Brasil e a Eupec-Brasil (Halinen, Salmi, & Havila, 1999). Nesse ponto, privilegiou-se a
transferéncia e/ou desenvolvimento de conhecimentos (Schulz, 2003).

De posse desses dados, procedeu-se a triangulagdo dos dados para, em seguida, aglutina-los em
um unico documento (Yin, 1994). Posteriormente, aprofundou-se na analise de dados que, de alguma
forma, havia comegado no decorrer da coleta de dados. (Eisenhardt, 1989). Essa tarefa envolveu cinco
etapas. Na primeira etapa, buscou-se selecionar os eventos criticos do relacionamento VMB-Brasil-
Eupec-Brasil. Para Halinen, Salmi e Havila (1999) eventos criticos se referem a episédios que, do
ponto de vista dos entrevistados, tém um efeito decisivo no relacionamento comprador-fornecedor.
Com base nesta orientacdo, foram selecionados e, posteriormente, validados com os entrevistados, seis
eventos criticos.

A partir desta selegdo, a analise de dados prosseguiu com a identificacdo dos conhecimentos
transferidos e/ou desenvolvidos nesses eventos. Tal procedimento foi embasado pelas orientacdes de
King e Zeithaml (2003) acerca das propriedades do conhecimento. Mais especificamente, segundo 0s
autores, o conhecimento é representado pelos multiplos atores detentores dele. Além disso, requer
escopo e contexto, podendo, nesse caso, ser muito genérico; por exemplo, conhecimento de marketing;
ou muito especifico; por exemplo, capacidade de comercializar servigos de salde para idosos. Além
do mais, conhecimento é essencialmente procedural, & medida que se refere as praticas e/ou rotinas da
firma. Assim, tomando-se como base tais propriedades, fomos capazes de identificar 50 diferentes
conhecimentos transferidos e/ou desenvolvidos nos seis eventos criticos do relacionamento entre
VMB-Brasil e Eupec-Brasil. Cabe salientar que, para fins deste trabalho, conhecimento é entendido
como uma capacidade ou habilidade especifica do comprador e/ou fornecedor, a qual é
costumeiramente incorporada em préticas diérias e/ou rotinas da firma (King & Zeithmal, 2003; Kogut
& Zander, 1992).

A terceira etapa da analise de dados envolveu classificar esses conhecimentos em tipos (Schulz,
2003). Tal classificagdo foi embasada nos cinco tipos de conhecimentos discutidos na revisdo de
literatura, a saber: tecnologico, mercado, processo, logistica e relacional. Em seguida, na quarta etapa,
construiram-se métricas que indicavam alteracdo nas dimensdes variedade e profundidade de
conhecimentos transferidos e/ou desenvolvidos no relacionamento comprador-fornecedor. Para a
dimenséo variedade, foi feita uma métrica simples, representada pela dicotomia auséncia/presenca de
determinado tipo conhecimento no decorrer do relacionamento pesquisado. Por sua vez, a dimensédo
profundidade requereu uma métrica mais complexa, isso porque essa dimensdo sinaliza gradagdes
desses tipos de conhecimentos. Como no decorrer da revisdo de literatura ndo conseguimos identificar
métricas de profundidade dos cinco tipos de conhecimentos, optamos por construir, de forma indutiva,
a nossa propria métrica. Assim, para cada tipo de conhecimento foi proposta uma escala com trés
pontos que indicava um nivel baixo (nivel um), um nivel intermediario (nivel dois) e um nivel alto
(nivel trés) de profundidade de conhecimento (ver Tabela 1).
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Tabela 1

Grau de Profundidade de Tipos de Conhecimento

Profundidade

Conhecimento Tecnoldgico

Nivel um

Nivel dois

Nivel trés

Capacidade de producdo de produtos / servigos considerados basicos no ramo de atuagdo
explorado pelas firmas

Capacidade de aportar novas tecnologias visando ampliar o escopo de produtos e servi¢os
oferecidos aos clientes finais

Capacidade de producdo de ampla linha de produtos/servicos, incorporando tecnologias
mais sofisticadas e permitindo o uso combinado de diversas tecnologias para gerar
solugdes adaptadas as necessidades dos clientes

Profundidade

Conhecimento de Mercado

Nivel um

Nivel dois

Nivel trés

Capacidade de buscar objetivos mercadoldgicos proprios e complementares, com troca de
informac&o sobre clientes, mercados e oportunidades. Foco em gerar respostas adequadas
a demandas emergentes de mercado

Capacidade de iniciar processo de diversificagdo do portfélio de produtos e servigos e
ampliar sua base de clientes

Capacidade de aprofundar linha de produtos e servicos, com ofertas de solucfes
personalizadas aos seus clientes e atuagdo articulada no mercado com outros atores

Profundidade

Conhecimento de Logistica

Nivel um

Nivel dois

Nivel trés

Capacidade de desenvolver fluxo integrado de producgdo envolvendo as duas firmas

Capacidade de aprimorar o fluxo de materiais na produgdo integrada das duas empresas e
desenvolver conjunto de sistema de rastreabilidade

Capacidade de aprimorar fluxo de materiais, desenvolver conjunto de um sistema de
rastreabilidade e adotar de soluges logisticas complexas para entrega de produtos aos
clientes, com utilizacéo do sistema just-in-time

Profundidade

Conhecimento de Processo

Nivel um

Nivel dois

Nivel trés

Capacidade de operar 0 processo produtivo em baixa escala. Pouca flexibilidade e
variabilidade de pardmetros o que normalmente gera problemas de qualidade aos produtos
das firmas.

Capacidade de tornar o processo produtivo otimizado e mais confiavel, que opera em larga
escala e proporciona niveis crescentes de qualidade aos produtos ofertados pelas firmas

Capacidade de maior integracdo dos processos desenvolvidos entre as diversas unidades
das firmas, aumento da flexibilidade dos referidos processos, permitindo rapida realocagao
dos recursos entre as unidades e reducéo de tempo de rearranjo das linhas

Profundidade

Conhecimento Relacional

Nivel um

Nivel dois

Nivel trés

Capacidade de selecionar contraparte, formalizar acordos, alinhar objetivos e discutir
perspectivas e oportunidades da cooperagéao

Capacidade de aumentar o contato entre os profissionais das duas firmas e formar equipes
de trabalho, envolvendo diversas areas de ambas

Capacidade de troca de informacdes em bases formais e informais, em tempo real, com
solugdes de problemas e definicdo de agdes ocorrendo de forma féacil e rapida. Grandes
niveis de confianga e cooperacdo se instalam na relagdo entre as firmas

Apos a elaboragdo das métricas, o Ultimo passo da andlise de dados envolveu identificar, em
cada evento critico do relacionamento, a variagdo de conhecimentos transferidos e/ou desenvolvidos.
Inicialmente focamos a dimensdo variedade, buscando apontar a presenca de novos tipos de
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dimensdo profundidade. Tendo feito a analise individual por evento, partiu-se para a analise
comparativa, que implicou justapor as dimensdes variedade e profundidade ao longo dos seis eventos.
Com isso, foi possivel identificar a evolugdo dos conhecimentos entre VMB-Brasil e Eupec-Brasil em
periodo aproximado de nove anos. O resultado desse esforco pode ser visto na proxima se¢do, que
contém a parte empirica do presente trabalho.

Descricao e Anélise de Dados

O contexto da pesquisa e seus atores

O contexto da pesquisa é representado pelo setor de tubos de ago sem costura, revestidos, que
envolve duas industrias distintas: a producgdo de tubos de ago sem costura, um nicho da industria
siderdrgica; e o revestimento desse aco, para protegé-lo, e ao contelido que ele transporta, contra riscos
de corrosdo, atritos e choques térmicos, e outras intempéries, o que, pelos conhecimentos requeridos, o
aproxima da industria quimica. Tais tubos tém aplicacdo em diversas industrias, entre as quais se
destacam as de petrdleo e gas, automotivo e construcao civil.

Os dois atores selecionados para esse estudo sdo as subsidiarias brasileiras da VMB e da Eupec.
Com relagdo ao primeiro ator, a VMB-Brasil estd instalada no pais ha cerca de 50 anos, e é
responséavel pelo atendimento de 95% da demanda do mercado nacional de tubos de ago sem costura.
Por sua vez, a Eupec-Brasil esta instalada no pais desde 1999, no patio da VMB-Brasil, para a qual se
destina praticamente a totalidade dos seus servigos, 0s quais consistem no desenvolvimento de
revestimentos de tubos de ago.

Eventos do relacionamento VMB-Brasil-Eupec-Brasil
Evento 1- inicio do relacionamento (1998-2000)

O primeiro evento abrange os primeiros contatos ocorridos em 1998 entre as duas firmas, a
escolha do fornecedor de revestimentos de tubos de ago por parte da VMB-Brasil e a formalizagdo do
contrato. Para um dos entrevistados, a aproximacgéo da VMB-Brasil e Eupec-Brasil foi “mero e feliz
acaso”. Em um ponto de vista distinto, outro entrevistado afirmou que a escolha da Eupec foi “um
caminho natural, jA que as empresas eram coirmds na Europa”. Dentro dessa ldgica, a Eupec foi
escolhida a partir de critérios técnicos.

Tendo, pois, a VMB-Brasil afunilado o processo de escolha e decidido a favor da Eupec, as
negociacbes avancaram para o detalhamento do cronograma de implementagdo do projeto,
investimentos necessarios, precos dos servicos, responsabilidades reciprocas, entre outros itens. Em
fins de 1999, foi assinado o contrato entre as duas firmas, cujo objetivo foi a prestacdo de servigos de
revestimentos de tubos de aco por parte da Eupec-Brasil para a VMB-Brasil. Foi estipulado que a
VMB-Brasil cederia em comodato um terreno de 1.700 m? dentro do seu sitio. A Eupec-Brasil, por sua
vez, arcaria com os investimentos em construgdo civil, maquinas e equipamentos.

Neste primeiro evento houve o desenvolvimento de conhecimentos de mercado. A VMB-Brasil
aportou conhecimentos para a Eupec-Brasil sobre as caracteristicas e peculiaridades do mercado
nacional, enquanto a Eupec trouxe para o relacionamento sua vasta experiéncia de como operar
internacionalmente, incluindo, principalmente, conhecimentos dos atores importantes e das novas
préticas de negdcios internacionais. Esse conhecimento foi definido como sendo de nivel um, ou seja,
se refere a trocas de informag®es iniciais entre as firmas sobre mercados, clientes e modelos de
negocios e 0 acesso a Novos mercados.
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Além do conhecimento de mercado, houve também o desenvolvimento de conhecimentos
relacionais entre as firmas, expresso pela troca e acimulo de conhecimento sobre ambos os atores,
suas capacidades e experiéncias. Tal conhecimento foi enquadrado em nivel um.

Evento 2 — implantacéo da planta de revestimentos externos (2000-2002)

O evento dois refere-se ao primeiro investimento fixo conjunto da VMB-Brasil e Eupec-Brasil.
Visou atender a demanda do principal cliente da VMB-Brasil, a PETROBRAS, para o fornecimento
de tubos de aco sem costura com dois tipos de revestimentos externos. Do ponto de vista da VMB-
Brasil, o projeto da planta de revestimentos constituiu-se em oportunidade de enobrecer a sua linha de
produtos voltada para a industria de petréleo e gés, o que, segundo um dos entrevistados, “abriu portas
para a sua expansao”. Para a Eupec-Brasil, a iniciativa representou o acesso privilegiado ao mercado
sul-americano, ampliando, desse modo, a sua atuacao internacional.

Nesse evento, observou-se a transferéncia e desenvolvimento de conhecimentos tecnolégicos,
de logistica, de processo e relacional entre ambos os atores. Sobre 0s conhecimentos tecnoldgicos, o
aporte da Eupec-Brasil de tecnologias de producéo de revestimentos externos para tubos de ago, em
combinagdo com a tecnologia da VMB-Brasil para a producdo de tubos de aco sem costura,
viabilizaram a oferta de um novo produto para a PETROBRAS. Nesse sentido, os conhecimentos
tecnolodgicos no evento dois podem ser considerados como sendo de nivel um.

Para os conhecimentos de logistica, percebe-se, pelos depoimentos colhidos, que a oferta desse
novo produto imp6s desafios de logistica a VMB-Brasil, ja que o revestimento era feito pela Eupec-
Brasil, 0 que poderia gerar possiveis problemas de coordenacdo do fluxo de producdo. A fim de evitar
tais dificuldades, foi definido um fluxo que permitia a integracéo fisica das duas firmas, com suporte
de integracdo dos seus sistemas gerenciais. Portanto, o desenvolvimento de conhecimentos
relacionados a um fluxo integrado de logistica corresponde ao nivel um.

Concomitantemente aos conhecimentos de logistica, os depoimentos sinalizam que a VMB-
Brasil conseguiu, a partir das interagdes estabelecidas com a Eupec-Brasil, notadamente por meio das
areas de planejamento e logistica de qualidade, trocar informagdes e adquirir conhecimentos sobre o
processo produtivo de revestimentos de tubo, mas ainda em nivel considerado baixo. Que ndo permitiu
exercer com plenitude o controle de qualidade dos servicos executados pelo fornecedor. Assim, 0s
conhecimentos de processos foram enquadrados como sendo de nivel um.

Ainda nesse evento, multiplas interagdes comecaram a ser formadas entre as varias areas das
firmas, como, por exemplo, a de qualidade e pesquisa, o planejamento e logistica, a area de vendas
com suprimentos e producdo, e de seguranga com meio ambiente. Nesse evento houve uma variagao
da profundidade de conhecimentos relacionais: de nivel um para nivel dois.

Evento 3 — realizacéo de investimentos modernizantes (2002-2004)

O terceiro evento refere-se a realizacdo de investimentos modernizantes feitos pela VMB-Brasil
e Eupec-Brasil com o objetivo de qualifica-las como produtoras de tubos de ago com revestimentos
externos, superando problemas de qualidade que criaram, na época, desgastes no relacionamento com
alguns de seus clientes e que surgiram logo apds a implantacdo de revestimentos externos. Segundo
um dos entrevistados, tal investimento “constituiu-se praticamente em uma nova planta”.

Nesse evento observou-se a transferéncia e desenvolvimento de conhecimentos de logistica,
processo e relacional. O desenvolvimento de conhecimentos de logistica esteve atrelado a construcédo
de um sistema de rastreamento para os tubos revestidos, o que significou a existéncia de
acompanhamento eletrdnico da sequéncia de eventos, desde a producéo (corrida, laminacéo, témpera e
revenimento) até a entrega dos tubos ao comprador. Assim, houve uma alteragdo da profundidade dos
conhecimentos de logistica, a qual passou de nivel um para nivel dois.
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Somados a esses conhecimentos, ocorreu também importante transferéncia de conhecimentos de
processo entre as firmas em funcdo dos problemas de qualidade que levaram a realizagcdo dos
investimentos modernizantes. Para tanto, a VMB-Brasil iniciou ampla auditoria de processos na
Eupec-Brasil, a fim de diagnosticar os fatores que, na época, estavam ocasionando variagdes
indesejaveis no processo produtivo, tais como alteracdo de temperatura e velocidade da linha de
producdo. Dessa forma, passou a deter, segundo um dos entrevistados, “um conhecimento importante
acerca do processo de produgdo de revestimento de tubo, no mesmo tempo em que transferiu para a
Eupec-Brasil conhecimentos sobre gestdo de processos”. Assim, a profundidade dos conhecimentos de
processo nesse evento foi enquadrada no nivel dois.

Conforme se menciona acima, as melhorias de logistica e de processos foram, em maior ou
menor grau, resultados de problemas de qualidade dos revestimentos externos dos tubos de ago sem
costura. Tal esforco conjunto teria contribuido, segundo um dos entrevistados, “para melhorar a
qualidade das interacGes das firmas™. Nesse sentido, os depoimentos sinalizam o desenvolvimento de
conhecimentos relacionais expressos pelo aumento da confianca entre as firmas, pela facilidade e
maior intensidade na troca de informac@es e maior compartilhamento de objetivos. Assim, definiu-se a
profundidade dos conhecimentos relacionais nesse evento como de nivel trés.

Evento 4 — implantac&o do projeto de revestimento interno (2003)

O quarto evento diz respeito a implantacdo do projeto de revestimento interno. O revestimento
interno consiste em uma pintura liquida aplicada internamente a superficie do tubo de aco, a qual
proporciona melhora do escoamento do fluido transportado e protecdo anticorrosiva, aumentando,
assim, a sua vida til. A instalacdo dessa planta de revestimento representou para a VMB-Brasil e para
a Eupec-Brasil a introdugdo de nova tecnologia com vistas a diversificar a linha de produtos e servigos
oferecidos pelas firmas.

Nesse evento, houve transferéncia e desenvolvimento de dois tipos de conhecimento: de
tecnologia e de mercado. Para o primeiro tipo, a implantagdo do projeto de revestimento interno
significou a incorporagdo de novas tecnologias ao produto inicial oferecido pelas firmas. O aporte de
novas tecnologias com vistas a ampliar o portfdlio de produtos da firma corresponde ao nivel de
profundidade dois de conhecimentos tecnolégicos.

Sobre o segundo tipo, conhecimentos de mercado, a implantagdo do projeto de revestimentos
internos foi resultado ndo somente de uma demanda especifica de um comprador, mas também
constituiu a oportunidade de ampliacdo de mercado, a qual pode ser ilustrada pela conquista de
importante cliente internacional: uma firma de gas argelina. Assim, entendeu-se que no evento dois
houve desenvolvimento de conhecimentos de mercado, o qual foi representado pelas novas
possibilidades de mercado. Nesse sentido, esses conhecimentos foram classificados como sendo de
grau de profundidade dois.

Evento 5 — projeto Urucu (2005)

O quinto evento esta relacionado ao fornecimento por parte da VMB-Brasil e Eupec-Brasil de
uma grande encomenda de tubos revestidos a PETROBRAS, em obra localizada na floresta
amazénica. Mais detalhadamente, o projeto Urucu, assim denominado pelo comprador, visou
proporcionar o transporte de gas natural na regido. O trecho do gasoduto, objeto do contrato, foi de
280 km, e referiu-se ao fornecimento de 23.457 tubos sem costura revestidos com tripla camada de
polietileno, os quais deveriam ser distribuidos em 16 clareiras abertas ao longo do gasoduto. No
contrato firmado entre as partes, foi estipulado que toda a logistica de transporte seria de
responsabilidade da VMB-Brasil. E que o controle de qualidade e inspecdo dos tubos deveria ser
realizado no local da entrega.

De acordo com os entrevistados, o projeto Urucu representou para a VMB-Brasil e Eupec-Brasil
“Aacanvnhvimentn de conhacimaentne dAe laaicticra Alie atd antan aram acracence nn relarinnamentn Adac
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firmas”. Especificamente, esses conhecimentos se relacionavam a entrega de produtos em locais
remotos, adocdo de solugdes multimodais e contratacdo de operador logistico. Pela métrica aqui
estabelecida, correspondem ao nivel trés de profundidade.

Implantacdo do projeto de revestimento térmico (2006)

O ultimo evento do relacionamento VMB-Brasil-Eupec-Brasil abordado neste trabalho se refere
a implantacdo do projeto de revestimento térmico. Tal revestimento representa um produto com nivel
superior de complexidade tecnoldgica na indUstria de revestimento de tubos de ago. Confere protecéo
térmica ao tubo e prové garantias para o fluxo do seu contetdo.

Considerando os tipos de conhecimentos envolvidos no relacionamento VMB-Brasil-Eupec-
Brasil, o Gltimo evento ressalta o desenvolvimento de conhecimentos tecnoldgicos, de mercado e de
processo. Quanto aos conhecimentos tecnoldgicos, os relatos e a analise documental apontam que
houve aporte de novo tipo de conhecimento, de natureza mais complexa, o que permitiu ampliar ainda
mais o portfolio de produtos oferecidos pelas duas firmas. Esse grau de profundidade corresponde ao
nivel trés.

Para os conhecimentos de mercado, a métrica aqui utilizada sinaliza que o nivel trés representa
aqueles relacionados com a oferta de produtos mais sofisticados e/ou atuagdo conjunta com outros
atores do mercado, com o intuito de desenvolver novos produtos. Esse é caso do evento seis,
representado pela introducdo do tubo de aco sem costura, revestido termicamente, e a participacdo na
licitacdo de um terceiro ator.

Finalmente, houve desenvolvimento de conhecimentos de processo no relacionamento VMB-
Brasil-Eupec-Brasil no decorrer da implantacdo do projeto de revestimento térmico, conhecimentos
ilustrados pelo dominio de processos na producdo desse tipo de revestimento, bem como a
flexibilidade desenvolvida pelas firmas em operar, alternativamente, qualquer uma de suas unidades.
Esses conhecimentos de processo correspondem ao nivel trés.

Analise comparativa dos eventos

A analise comparativa dos seis eventos é retratada na Tabela 1. No eixo das ordenadas estdo
plotados os seis eventos do relacionamento VMB-Brasil-Eupec-Brasil. Por sua vez, no eixo das
abscissas podem ser vistas as alteracbes das dimensdes variedade e profundidade. Especificamente, a
alteracdo da variedade é mostrada pela presenca de conhecimentos de mercado e relacional no evento
1. Para os demais conhecimentos, esta alteracdo ocorre no evento dois. Ja a dimensao profundidade ¢é
retratada pela alteracdo do nivel intermediério de conhecimento (N2), em relagdo ao nivel baixo de
conhecimento (N-1); ou alteracdo do nivel alto de conhecimento (N-3), em relacdo ao nivel
intermediario de conhecimento (N2-). Tais alteracbes podem ser vistas na Figura 1 da seguinte
maneira: conhecimento tecnoldgico, variagdo no evento 4 em diante; conhecimento de mercado,
variacdo no evento 4 em diante; conhecimento de logistica, variagdo no evento 3 em diante;
conhecimento de processo, variagdo no evento 3 em diante; e conhecimento relacional, varia¢cdo no
evento 2 em diante.
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Figura 1. Evolucéo dos Tipos de Conhecimento no Relacionamento VMB-Brasil-Eupec-Brasil.

Como ponto de partida, nota-se que, ao longo do relacionamento entre a VMB-Brasil-Eupec-
Brasil, houve uma alteracdo em termos de variedade e de profundidade dos cinco tipos de
conhecimento aqui analisados. Como essa alteracdo ndo aconteceu homogeneamente, € possivel
distinguir padrdes de evolugdo que sdo dependentes dos tipos de conhecimento.

Mais especificamente, para a dimensdo variedade, existem relagbes de precedéncia de
conhecimentos, ja que alguns conhecimentos foram engendrados primeiro do que outros (Abbott,
2001). No caso da VMB-Brasil e da Eupec-Brasil, tem-se uma ordem constituida pelos conhecimentos
relacionais e de mercado, seguidos pelos conhecimentos tecnoldgicos, de logistica e de processo. No
que tange a dimensdo profundidade, nota-se que alguns conhecimentos evoluiram mais rapidamente
do que outros (Mason & Leek, 2008). Destacam-se inicialmente os conhecimentos relacionais,
seguidos pelos pares de conhecimentos de logistica/processo e tecnoldgico/mercado.

Tomemos como exemplo os conhecimentos relacionais. Foi o primeiro tipo de conhecimento
transferido e/ou desenvolvido no relacionamento VMB-Brasil-Eupec-Brasil. Isso pode ser visto no
evento um, onde se nota a presenca de conhecimentos relacionais e de mercado. Além disso, foi o
conhecimento que apresentou uma velocidade de evolugdo superior aos demais, isto porque esse
conhecimento atingiu o maior nivel de profundidade (N3-alto), anterior aos demais tipos de
conhecimento, isto é no evento trés do relacionamento pesquisado. Explica-se tal padrdo de evolucéao
pelo fato de que esses conhecimentos envolvem capacidades de gerenciar interacGes por meio do
aporte de mecanismos relacionais, tais como a confianga (Hakansson & Snehota, 1995). Tais
mecanismos, por sua vez, permitem que as firmas invistam no relacionamento por meio da
transferéncia e/ou desenvolvimento de outros tipos de conhecimento (Inkpen, 1996). Seguindo este
raciocinio, pode-se dizer que tanto a VMB-Brasil quanto a Eupec-Brasil iniciaram a transferéncia e/ou
desenvolvimento de conhecimentos tecnologicos, de logistica e de processo no evento dois. Ou seja, a
partir do momento em que perceberam haverem desenvolvido, mesmo que de maneira incipiente,
capacidades que lhes permitiam conduzir tais processos, sem incorrerem excessivos riscos de
expropriacdo de tais conhecimentos (Araujo, Dubois, & Gaade, 1999). Isso foi balizado ndo somente
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por contratos formais (Weber & Mayer, 2011), mas também pela confianc¢a inicialmente estabelecida
entre as partes (Inkpen, 1996).

Tais como os relacionais, os conhecimentos de mercado foram engendrados no inicio do
relacionamento (evento 1). Porém sua velocidade de evolucdo foi inferior em relacdo aos
conhecimentos relacionais: o nivel intermediario (N2) dos conhecimentos de mercado foi atingido no
evento quatro, enquanto o relacional o fez no nivel dois. Da mesma forma, o nivel alto (N3) dos
conhecimentos de mercado foi obtido no evento seis. Para os conhecimentos relacionais isso
aconteceu no evento trés. De forma mais detalhada, o aporte inicial desse conhecimento é explicado
pelo fato de que a VMB-Brasil e a Eupec-Brasil estabeleceram relacionamento para explorar uma
oportunidade de mercado via inovagdo de produto. Assim, no inicio do relacionamento, ambas as
firmas iniciaram o processo de transferéncia e/ou desenvolvimento de conhecimentos de mercado
simultaneamente aos conhecimentos relacionais. Entretanto a velocidade de evolugdo dos
conhecimentos de mercado ndo acompanhou os conhecimentos relacionais.

Observa-se ainda que tanto os conhecimentos de logistica e de processo foram inicialmente
aportados no evento dois do relacionamento VMB-Brasil-Eupec-Brasil; portanto logo apds os
conhecimentos de mercado e relacionais. Tal como observado anteriormente, a evolugdo desses
conhecimentos, em termos de profundidade, ocorre em velocidade inferior daquele dos conhecimentos
relacionais. Por exemplo, os conhecimentos de logistica e de processo atingiram o nivel intermediario
(N2) no evento trés, enquanto o relacional o fez no evento dois. Por sua vez, o nivel alto (N3) foi
atingido no evento cinco pelos conhecimentos de logistica, no evento seis pelos conhecimentos de
processo e no evento trés pelos conhecimentos relacionais.

Outro ponto importante da analise comparativa é a constatacdo da existéncia de padrbes
ecoldgicos de evolugdo dos conhecimentos transferidos e/ou desenvolvidos no relacionamento VMB-
Brasil-Eupec-Brasil, o que significa dizer que, em grau maior ou menor, um tipo de conhecimento
esteve atrelado a outro tipo de conhecimento (Powell et al., 1996). Os dados permitem identificar
pares de evolugdo de conhecimentos formados, por um lado, pelos conhecimentos de logistica e de
processo e, por outro lado, pelos conhecimentos tecnoldgicos e de mercado. I1sso pode ser visto na
figura 1 pela evolugdo da dimensdo profundidade desses conhecimentos ao longo dos seis eventos. A
curva de evolucdo dos conhecimentos tecnoldgicos é mais similar a dos conhecimentos de mercado. O
mesmo pode ser dito em relacdo a curva dos conhecimentos de logistica em relacdo a de processo.

Esse padrdo ecoldgico de evolucdo pode ser explicado, a partir da constatacdo de que o avango
de capacidades de processo (conhecimentos de processo) dependeu da capacidade de escoar 0s
resultados desse avango (conhecimentos de logistica). De maneira similar, o aprofundamento das
capacidades de mercado (conhecimentos de mercado) dependeu do que foi possivel oferecer aos
clientes, em termos de produtos e/ou servicos, isto é conhecimentos tecnoldgicos.

Em suma, a analise comparativa chama atencdo para a precedéncia dos conhecimentos
relacionais em relacdo aos demais conhecimentos, no que tange a dimensao variedade. Indica ainda
que os conhecimentos relacionais apresentaram uma velocidade de evolugdo superior aquela dos
demais para a dimensdo profundidade. E, finalmente, aponta padrdes ecologicos de evolugdo, em
termos dos conhecimentos por duplas: de logistica/processo e tecnoldgico/mercado.

Evolugéo de Conhecimentos no Relacionamento Comprador-Fornecedor

Os resultados discutidos na andlise comparativa serviram de base para a formulacdo de cinco
novas hipéteses de pesquisa que, eventualmente, poderdo ser verificadas em testes empiricos acerca da
evolucdo de conhecimentos no relacionamento comprador-fornecedor.
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A primeira hip6tese tem como fundamento a constatacdo de que 0s conhecimentos relacionais
precederam os conhecimentos tecnolégicos, de logistica e de processo no relacionamento aqui
analisado. A dimensdo enfocada, no caso dessa hipdtese, é a variedade.

H1: Ceteris paribus, a alteracdo da dimensdo variedade dos conhecimentos relacionais precede
a alteracdo da dimensdo variedade de outros tipos de conhecimento no relacionamento
comprador-fornecedor.

Por sua vez, a segunda hipdtese tem como base o achado de que, além da relacdo de
precedéncia, os conhecimentos relacionais foram aprofundados em velocidade superior a velocidade
dos conhecimentos tecnoldgicos, de mercado, de logistica e de processo no relacionamento estudado.

H2: Ceteris paribus, a alteracdo da dimensdo profundidade dos conhecimentos relacionais
ocorre mais rapidamente do que a alteracdo da dimensdo profundidade dos conhecimentos
tecnologicos, de mercado, de logistica e de processo no relacionamento comprador-fornecedor.

A terceira hipdtese esta calcada no fato de que ocorreu uma variagao das dimensdes variedade e
profundidade dos conhecimentos relacionais, no mesmo sentido da variagdo dessas mesmas dimensdes
dos conhecimentos tecnoldgicos, de mercado, de logistica e de processo. Os dados sinalizam uma
relacdo positiva para essas variagdes.

H3: Ceteris paribus, a alteracdo da variedade e profundidade de conhecimentos relacionais esta
positivamente relacionada com a alteracdo da variedade e profundidade de conhecimentos
tecnologicos, de mercado, de logistica e de processo no relacionamento comprador-fornecedor.

A quarta e quinta hipoteses dizem respeito ao padrédo ecoldgico de evolucdo dos conhecimentos,
0 que significa dizer que, no caso estudado, a variedade e profundidade de um tipo de conhecimento
esteve mais atrelada a variedade e profundidade de outro tipo de conhecimento e vice-versa. Enquanto
a hipdtese quatro diz respeito aos conhecimentos de logistica e de processo, a hip6tese cinco trata dos
conhecimentos tecnoldgicos e de mercado.

H4: Ceteris paribus, ha uma relagdo positiva entre a alteragdo da variedade e profundidade de
conhecimentos de logistica com a alteracdo da variedade e profundidade de conhecimentos de
processo no relacionamento comprador-fornecedor.

H5: Ceteris paribus, ha uma relacdo positiva entre a alteracdo da variedade e profundidade de
conhecimentos tecnoldgicos com a alteragdo da variedade e profundidade de conhecimentos de
mercado no relacionamento comprador-fornecedor.

Comentarios Finais

O presente trabalho examinou como o relacionamento comprador-fornecedor influencia a
evolucdo dos conhecimentos tecnoldgicos, de mercado, de logistica e relacional, conhecimentos
dominados por ambos os atores. Para tanto, analisou-se a alteracdo das dimensOes variedade e
profundidade destes conhecimentos. Os resultados apontam a precedéncia do conhecimento relacional
em relacdo aos demais tipos de conhecimento, no que tange a dimensdo variedade. Indica ainda que o
conhecimento relacional apresentou uma evolugao mais rapida do que os demais conhecimentos para a
dimensdo profundidade. E, finalmente, apontam padrdes ecolégicos de evolugdo para 0s
conhecimentos de logistica/processo e tecnoldgico/mercado.

Tendo em vista que a literatura tem privilegiado os conhecimentos tecnoldgicos engendrados no
relacionamento comprador-fornecedor, por meio de estudos transversais (Mason & Leek, 2008;
Sammarra & Biggiero, 2008), pode-se dizer que, de certa forma, o presente estudo inova ao enfocar,
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cinco novas hipoteses, padroes de evolugdo de conhecimentos no relacionamento comprador-
fornecedor.

A despeito de tais contribuicBes, o trabalho apresenta algumas limitacGes que deverdo, se
possivel, ser contornadas em estudos futuros. Além das relacionadas ao método de pesquisa, destaca-
se que nao foi possivel, na andlise de dados, dissociar o processo de transferéncia de conhecimento do
de desenvolvimento de conhecimento, o que implicou, por sua vez, tratar ambos como se fossem
similares. Sabendo-se, entretanto, que tais processos guardam peculiaridades que, eventualmente,
interferem em resultados de pesquisa, recomenda-se que estudos futuros procurem distinguir ambos.
Por exemplo, sera que é possivel revelar padrdes de evolucéo de conhecimento tipicos de processos de
transferéncia de conhecimento? E de desenvolvimento de conhecimento? Tais padrdes sdo
semelhantes aos identificados neste trabalho?

Também ndo fomos capazes de discriminar a contribuicdo especifica de cada ator para a
transferéncia e/ou desenvolvimento de conhecimento, no relacionamento pesquisado. Nesse sentido,
acreditamos que estudos futuros poderiam investigar a evolugdo dos conhecimentos no relacionamento
comprador-fornecedor, detalhada em termos dos atores que constituem tal relacionamento.
Acreditamos que tal opgdo tem o potencial de salientar a alteracdo da profundidade e da variedade dos
cinco tipos de conhecimentos por ator pesquisado, o que, ainda, de acordo com o nosso conhecimento,
n&o foi investigado na literatura sobre relacionamento comprador-fornecedor.

Finalmente, nos perguntamos se os tipos de conhecimento aqui examinados sao exaustivos, em
termos de conhecimentos engendrados no relacionamento comprador- fornecedor. Nesse sentido,
outros tipos de conhecimentos podem emergir em estudos futuros, o que, certamente, contribuira para
refinar 0 nosso conhecimento acerca da evolucdo de tipos de conhecimentos no relacionamento
comprador-fornecedor.

Artigo recebido em 11.02.2011. Aprovado em 23.09.2011.
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