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Resumo: Esta pesquisa tem como objetivo identificar o efeito dos atributos de transacao na
estrutura de governangca em trés organizagbes exportadoras do setor de fruticultura do
Estado do Rio Grande do Norte. Neste sentido, utilizou-se uma pesquisa qualitativa e
descritiva. Quanto ao procedimento, realizou-se um estudo multicaso em trés organizacdes.
A coleta de dados foi possivel mediante entrevista semiestruturada, a qual teve duracdo, em
média, de duas horas, 0 que caracteriza o recorte temporal transversal. Os dados primarios
foram tratados por meio da analise de contetdo; desse modo, as entrevistas obtidas por
audio foram transcritas e posteriormente importadas para o software Atlas ti 8.2.32. Logo
apoés, os dados foram codificados, e depois segregados em familias de acordo com as
dimensdes estudadas. Em sequéncia, cada um dos grupos de cédigos foi transformado em
rede, as quais sustentaram a fundamentacéo dos resultados. Diante do exposto, a pesquisa
evidenciou que as empresas de fruticultura possuem especificidade de ativos local, fisica,
humana, marca, dedicado e temporal; que contribui para a frequéncia recorrente de
transacgdes entre os agentes, viabilizando a atenuacdo da racionalidade limitada e incerteza.
Como consequéncia, o comportamento oportunista é coibido; logo, a relagédo entre as partes
€ consolidada por meio da parceria. Portanto, atesta-se que as trés organizacdes de
fruticulturas aplicam a estrutura de governanca hibrida bilateral, apoiada na forma contratual
relacional. Assim, as transacdes que divergem em seus atributos, sdo sustentadas pela
estrutura de governanca, conforme a teoria determina.
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1 INTRODUCAO

O seguimento da fruticultura irrigada brasileira, tem apresentado um crescimento
constante no decorrer dos dltimos anos, com base nos dados do Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica (IBGE, 2016), no ano de 2016, a producdo nacional foi avaliada em
R$ 33,3 bilhdes, o que representa um acréscimo de 26% em relacdo a 2015. Dados do
Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE, 2015), mostram que
o Brasil foi considerado o terceiro maior produtor de frutas do mundo, ficando atras somente
de China e india. Os dados mostram que o pais tem conquistado resultados significativos e
gerado oportunidades para o mercado em razdo de fatores como o clima, a qualidade das
frutas e a variacéo de culturas.

No Brasil, a producdo estimada de frutas, para 2017, foi de 43,5 milhfGes de
toneladas, segundo os dados da Associacdo Brasileira dos Produtores Exportadores de
Frutas e Derivados (ABRAFRUTAS, 2016). J4, em 2018, as projecdes apontam um aumento
de 5%, logo poderd atingir um total de 45,6 milhdes de toneladas de acordo com a
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Confederacao de Agricultura e Pecuaria do Brasil (CNA, 2018). Tratando-se de exportacao,
0 pais exportou, no ano de 2017, o total de 878,400 mil toneladas de frutas frescas e
derivados, o equivalente a US$ 946,792 milhdes. Atualmente, os mercados que importam
frutas brasileiras séo respectivamente, seguindo a ordem de volume: Holanda, Reino Unido,
Estados Unidos, Espanha, Portugal, Argentina, Canada, Alemanha, Franca, Uruguai,
Bangladesh, Emirados Arabes Unidos e Italia (ANUARIO DE FRUTICULTURA, 2018).

Nessa perspectiva, em 2017, a producdo nordestina de frutas exportou 599.310 mil
toneladas, o que representa 68,23% da producdo nacional. Dentre a qual, o Estado do Rio
Grande do Norte representa 39,46% das exportacbes, com um total de 236.500 mil
toneladas. Dessa forma, o Estado é promissor no mercado de exportacdo de frutas, que
gera renda e emprego para a populacéo local (ANUARIO DE FRUTICULTURA, 2018).

Dada a importancia das relagdes internacionais no setor de fruticultura, para o
crescimento e desenvolvimento do Estado do Rio Grande do Norte, esta pesquisa tem como
objetivo identificar o efeito dos atributos de transacdo na estrutura de governanca em trés
organizacfes exportadoras do setor de fruticultura do Estado do Rio Grande do Norte.
Segundo Williamson (1979), de acordo com as caracteristicas que envolvem uma
determinada transacéo, € percebida uma estrutura de governanca que melhor a represente
para se obter economia nos custos envolvidos.

Dessa forma, para elucidar o objetivo da pesquisa, a transacao serd compreendida
como a principal unidade de andlise das transagdes, assim como é descrito por Williamson
(1979, 1985) nos estudos das instituicbes econdmicas. O autor indica que as estruturas de
governancga se alteram em conformidades com os atributos envolvidos nas transagdes e que
a adaptacao, para um tipo de estrutura, sustente a relacdo entre 0s agentes, o que reduz os
custos envolvidos. Corroborando com os estudos de Williamson (1979, 1985), Thielman
(2013) identificou que os produtores do sistema agroindustrial de suinocultura do Vale do
Rio Piranga, montaram uma estrutura de governanca para aquisicdo de insumos, esta
permite aumentar o poder de barganha dos produtores ao realizar negociacdes de longo
prazo, assim, os custos de transagéo sédo reduzidos.

Os custos de transagdo podem ser economizados em virtude de medidas adotadas
pelas organizagfes, para tanto, é preciso conhecimento sobre o que envolve as relacbes
entre os agentes (WILLIAMSON, 1979, 1985). Diante do que foi mostrado, buscou-se
responder o seguinte problema de pesquisa: Qual é o efeito dos atributos de transacéo
na estrutura de governanca em trés organizacfes exportadoras do setor de
fruticultura do Rio Grande do Norte? Justifica-se a pesquisa, teoricamente, em razéo da
importancia em difundir o entendimento sobre a teoria econémica dos custos de transacao,
bem como o efeito que os atributos de transagdo podem causar na estrutura de governancga.
Na pratica, procura-se disseminar a teoria dos custos de transagdo econémica no ambiente
académico, bem como entender as relagdes existentes entre as estruturas de governanca, e
os atributos de transacao, a fim de reduzir os custos advindos das negociacgdes.

A contribuicdo desta pesquisa é levar o entendimento de que a partir das relacbes
entre fornecedor/empresa e cliente/empresa, 0s custos de transacdo podem aumentar ou
diminuir, e que mediante a compreensao dos atributos de transacao, a organizacdo podera
tracar a estrutura de governanca que melhor atenda aos seus interesses.

2 TEORIA DOS CUSTOS DE TRANSACAO

A Teoria Econdmica dos Custos de Transacado (TCT) foi originalmente apresentada
por Ronald Coase, em 1937, por meio do artigo The Nature of the Firm. No estudo, o autor
questiona a existéncia da firma, atribuindo a ela os custos de transacdo. Para ele a firma é a
responsavel em organizar as suas transacdes de forma a reduzir seus custos e deve
escolher entre adquirir itens no mercado ou incorporar a producao interna. Diferente do que
€ apresentado na teoria econO6mica tradicional, os custos de uma organizagdo ndo se
limitam apenas ao seu processo produtivo; logo, as diversas atividades realizadas induzem
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a existéncia de custos; ou seja, as interacdes efetivadas no mercado produzem custos de
transacdo, que resultam na tentativa de obter as informacdes sobre as negociagoes,
atribuindo-se a estes custos, o fator preponderante para o surgimento das organizagbes
(COASE, 1937).

O autor Oliver Williamson, elabora diversas pesquisas sobre Teoria Econémica dos
Custos de Transacao, aprofundando-se na compreensao das transacoes e na aplicabilidade
de seus custos (BIZZI, 2015). Segundo Williamson (1979, 1985), os estudos da TCT fazem
parte da Nova Economia Institucional, que se refere ao conjunto de subsistemas de
estrutura institucional de uma economia capitalista, que se preocupa com as origens,
ocorréncia e ramificacdes dos custos de transacao.

Segundo Williamson (1985), existem fatores que influenciam direta ou indiretamente
nos custos de transacdo das organizagfes, 0 autor destaca que ndo hd como os agentes
preverem todos os fatores relacionados a transacdo, no momento em que esta ocorre, pois,
h& caracteristicas intrinsecas do comportamento humano e nas dimensfes da transacéo
que interferem nas negociagdes entre 0s agentes, provocando a reducdo ou aumento dos
custos oriundos da transacdo. Nesse sentido, a TCT aborda que 0s pressupostos
comportamentais que estao relacionados com a natureza comportamental dos agentes séo
a racionalidade limitada e o oportunismo. Ja os atributos que envolvem as transagfes sdo a
especificidade de ativos, incerteza e frequéncia. Assim, 0s agentes que estdo
comprometidos em uma transagdo s&o racionalmente limitados, ou seja, suas funcdes
cognitivas tém limitacbes para processar todas as informagbes envolvidas em uma
negociacdo. Todavia, os agentes podem unir esforcos na busca de reduzir suas limitacdes
para a tomada de deciséo.

Simon (1986), explica a racionalidade limitada, demostrando que em decorréncia da
aptidao cognitiva do ser humano, os agentes sdo incapazes de obter todas as informacgdes a
respeito de uma negociagdo, assim, 0s agentes ndo sdo capazes de alcancar todo o
conhecimento que afetam as decisdes em um contrato. Williamson (1985), relata que a
racionalidade limitada, apesar de estar presente em todas as transacfes, pode ter seus
efeitos minimizados quando os agentes compartilham informagbes uns com 0s outros.
Corroborando com Williamson (1985), Sales (2016) identifica, em sua pesquisa, que a
indastria de sal do RN compatrtilha informacdes relacionadas aos fornecedores, no entanto,
ndo de forma aperfeicoada, resultando em aumento dos custos de transa¢do. Embora, as
informacfes ndo sejam totalmente completas, os agentes realizam esforcos para garantir o
cumprimento das negociagfes por meio da busca de conhecimentos.

Durante uma negociacao, tratando-se de agentes humanos com limitagdes racionais
cognitivas, 0 oportunismo surge como uma forma de obtencdo de interesse préprio em
detrimento do outro agente, ou seja, com o intuito de iludir, desvirtuar e dissimular. Portanto
durante as negociagfes, devido a limitagdo cognitiva das partes, a elaboragcéo dos contratos
é realizada de forma incompleta, o que pode gerar um comportamento oportunista de um
dos agentes ao se beneficiar das lacunas existentes no acordo (WILLIAMSON, 1985).

Dorneles et al (2014), ao realizar uma pesquisa no setor apicola do Mato Grosso do
Sul, identifica que a racionalidade limitada dos apicultores associados é reduzida por meio
do compartilhamento de informacdes entre os mesmos. Por meio disso, constatou-se que
ndo héa indicios de comportamento oportunista nas transacdes, pois, 0 baixo grau de
incerteza e a frequéncia recorrente das negociagbes entre as agentes do setor apicola,
mobilizou um relacionamento alicercado na confianga, resultando na economia dos custos
de transagéo.

Dessa forma, 0os pressupostos comportamentais S0 inerentes aos agentes, ou seja,
estdo presentes nas negociacfes realizadas entre 0os mesmos. Essas transacfes se
diferenciam em sua complexidade de acordo com os atributos existentes em cada uma, de
modo que os efeitos dos pressupostos possam ser atenuados ou ampliados conforme as
caracteristicas que seréo apresentadas.

As contratacdes sao influenciadas pelos atributos que estdo envolvidos em uma
determinada transacdo. A especificidade de ativos € caracterizada por ter particularidades
gue elevam o investimento realizado e reduzem seu valor em uso alternativo. Incerteza séo
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as desconfiancas a respeito das informacgdes que sdo apresentadas pelos agentes e sobre o
ambiente econémico durante a elaboragdo e vigéncia de um contrato. Frequéncia é a
regularidade em que se efetuam transacdes com um agente especifico. Essas dimensdes
definem a complexidade dos contratos, que variam de simples a complexos. Dessa forma,
para cada caracteristica da transacao, atribui-se uma forma de estrutura de governanca.

Williamson (1985), define que os ativos especificos implicam em investimentos
durdveis, decorrentes de acordos especiais onde 0 custo de oportunidade, torna-se menor
do que as demais alternativas disponiveis, o autor destaca ainda que, os retornos desses
ativos podem ser prejudicados caso a transacéo seja encerrada de forma precoce. Dessa
forma, a identidade dos agentes é importante e a continuacdo da relacdo é valorizada.
Corroborando com Williamson (985), Silva (2013) argumenta que a especificidade de ativos
se refere a investimentos realizados em ativos cujo retorno é prejudicado caso ocorra um
rompimento antecipado do contrato, pois os valores aplicados em um ativo especifico
somente terdo importancia entre os agentes da relacdo contratual, o que institui uma
situagdo propicia ao oportunismo. Williamson (1991), distingue os ativos especificos em seis
tipos, conforme Quadro 1.

Quadro 1: Tipos de Especificidades de Ativos

O local é fundamental para economizar nas despesas de

Especificidade Local
estoque e de transportes.

Especificidade Fisica A producdo necessita de instrumentos especializados.

Especificidade Humana Aptidao do aprendizado em determinada atividade.

Especificidade de Marca | Atribuicdo de marca a uma organizagao.

Investimentos quem ampliam a producao, requerida por um

Ativos Dedicados -
agente especifico.

O tempo é um elemento indispensavel para atribuigdo de valor

Especificidade Temporal | -\ ' sroduto,

Fonte: Elaborado pela autora (2018).

Conforme Quadro 1 e de acordo com a pesquisa realizada por Martins et al (2017), a
especificidade envolvida na transacdo firmada para a construcdo da Arena do Grémio,
provocou uma condicdo de dependéncia mutua entre as partes, logo, houve uma reducao
do risco que poderia vir a comprometer a continuidade da relacdo. Bankut e Souza (2014),
confirmam a teoria ao identificar que a especificidade de ativos na atividade da suinocultura,
torna a transacgéo peculiar e fortalece a interdependéncia dos agentes.

Tratando da incerteza, Williamson (1985) constata que ela é condicionada pela
especificidade de ativos, sendo que quanto maior a especificidade, maior sera o nivel de
incerteza envolvido na transagao, o que exige ajustes no decorrer da relagdo contratual, em
busca de suprir as lacunas existentes para evitar comportamento oportunista. Coase (1937)
retrata a incerteza como um atributo essencial para a firma, sendo que sua existéncia se
justifica com a presenca dos custos de transacdo. Arbage (2003) destaca trés naturezas de
incerteza: primaria, secundaria e comportamental. A primaria relaciona-se com as
informagfes pertinentes as alteragfes incluidas no ambito institucional ou no mercado. A
secundaria esta relacionada com a falta de informa¢c8es na comunicacdo entre 0os agentes
em uma transagdo. A comportamental faz referéncia a falta de conhecimento sobre o padréo
de comportamento ou conduta dos agentes envolvidos em uma transacéo.

De acordo com as naturezas da incerteza, Acosta e Souza (2017) identificaram em
sua pesquisa duas ocorréncias, primeiro a incerteza relacionada com as ondulacbes no
preco e clima. Em segundo, a incerteza sobre o comportamento dos agentes no decorrer da
continuidade dos contratos e acordos. No estudo realizado por Cunha, Saes e Mainville
(2015) foi identificado que a obtencédo do certificado de produtos organicos provoca uma
reducdo na desigualdade de informacfes entre 0s agentes e consequentemente o custo de
mensuragdo, ou seja, a incerteza relacionada a qualidade do produto € reduzida com a
obtencéo do certificado, o que impacta na redugdo dos custos envolvidos na negociacao. Ja
Roncato; Roncato e Villwock (2017), evidenciam que ao se elevar os niveis de
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especificidade de ativos da cadeia de leite no Noroeste do Rio Grande do Sul, as incertezas
sdo maximizadas, o que resulta no aumento dos custos de transacao entre os agentes.

A frequéncia é a regularidade em que uma transacdo com determinado agente €
realizada. Quando é incrementado investimentos em uma producéo especializada, os custos
associados a estes podem ser recuperados em virtude da frequéncia em que a transacdo
ocorre. Os agentes, que se submetem a uma transacdo, caracterizada por investimento
relevante em ativo especifico, estdo atuando em uma relacdo comercial bilateral, tornando-
se fundamental a permanéncia da negociacdo contratual, promovendo fonte de valor
econdmico real (WILLIAMSON, 1985). Assim, Bankut e Souza (2014), mostram em sua
pesquisa que uma relacdo continua entre agentes, com alta recorréncia nas transacoes,
constréi reputacao entre as partes e reduz os custos de transacao.

De forma contréria, Cario, Neuenfeld e Stadnick (2017), identificaram que a pouca
recorréncia de transacgfes entre a Empresa de Correios e Telégrafos de Santa Catarina e
seus fornecedores, resultaram em um custo de transac¢do mais elevado. Devido a baixa
frequéncia ndo houve o estabelecimento de confianca entre os agentes, dessa forma,
ampliou a possibilidade em atuar de forma oportuna, na tentativa de alcancar vantagens no
curto prazo. Silva e Brito (2013) identificaram relagdes do comportamento oportunista com
outras variaveis que envolvem a transacao. Identificou-se que a racionalidade limitada e a
especificidade de ativos geram influéncia positiva para a ocorréncia de comportamento
oportunista, que a racionalidade limitada gera influéncia negativa sobre a especificidade de
ativos e que a racionalidade limitada € operacionalizada pela variagcdo da incerteza.

2.1 ESTRUTURAS DE GOVERNANCA

Williamson (1979, 1985 e 1991) destaca que a estrutura de governanca de uma
organizacao esta ligada ao tipo de transacdo que a mesma executa, ou seja, € o ambiente
institucional onde uma transacdo é definida. Para relagbes contratuais simples, devem ser
empregadas estruturas de governanga simples; no entanto, em relagfes sensiveis pela sua
complexidade, devem ser empregadas estruturas mais complexas, logo a matriz institucional
deve variar de acordo com a natureza da transacdo. O autor classifica os contratos em:
classicos, neoclassicos e relacionais, estes irdo definir qual tipo de estrutura sera
empregada. Os contratos classicos sao realizados em acordos padrdes sem ser necessario
um vinculo contratual formal, cuja identidade das partes ndo é importante e independe de
sua ocorréncia; 0s neoclassicos se referem a acordos de longo prazo e com caracteristicas
especificas, ou seja, ndo padrdes e ocasionais, que ira gerar um ambiente com incerteza,
envolvendo uma relacdo trilateral entre os agentes; e o relacional envolve transacdes
frequentes com qualidades, no qual se espera manter a continuidade da relagéo, o que gera
dependéncia bilateral entre os agentes. Dessa forma, as estruturas sao divididas entre:
Mercado; Hibrida (Trilateral e Bilateral) e Hierarquica. Cada uma esta associada a um tipo
de contrato que, por sua vez, relaciona-se com as dimensdes das transacoes.

A governanca de mercado é a estrutura base para as negociagbes entre as
organizagdes, pois 0s agentes tém maior autonomia em relagdo aos produtos contratados.
As partes ndo precisam demandar muitos esforcos para decidir efetuar uma transacao,
apenas examinar sua propria experiéncia e decidir se continua ou ndo a relagdo com
determinado agente, nesse caso, 0s atributos de transacdo determinam a estrutura de
governangca adotada pelas organizagBes, porém, na estrutura de mercado, eles nao
influenciam nos custos de transacdo dessas entidades. Dessa forma o tipo de contrato
utilizado para a governanga de mercado € a contratacdo classica. Os acordos sao firmados
pelos termos dos contratos, sejam eles formais ou informais, e pelas regras legais aplicadas.
As formas alternativas de negociacdo sdo 0 que protegem 0s agentes contra acles
oportunistas, pois ndo € demandado empenho pelas partes para manter a relagéo, visto que
esta ndo é valorizada (WILLIAMSON,1979,1985). De acordo com Dorneles et al (2014),
Transacdes recorrentes, com ativos especificos, pouca incerteza envolvida e inexisténcia de
comportamento oportunista se alinham para uma estrutura de governanca de mercado.



Williamson (1979, 1985) apresenta as negociacdes com governanca hibrida trilateral
e bilateral, a primeira é caracterizada por transacdes ocasionais e altamente idiossincraticas,
a segunda tem transacdes recorrentes e idiossincraticas. Os bens e servicos idiossincraticos
sdo aqueles que demandam investimentos especificos para uma determinada transacao.
Assim, as partes sdo motivadas a concluir o periodo contratual, ndo sé pelos investimentos
especificos, mas pelo uso alternativo que reduzira o valor do produto. Conforme Bankut e
Souza (2014) as negociacdes firmadas por meio de contratos formais, onde se amplia a
interdependéncia entre 0s agentes, possuem um mecanismo capaz de mensurar os efeitos
dos atributos da transacédo (frequéncia, incerteza e especificidade de ativos), o que resulta
na minimizacao dos riscos, viabilizando a estrutura hibrida.

Em relacdo a governanca trilateral, os custos de se constituir uma governanca de
transacdes especificas e ocasionais podem nédo ser recuperados. Logo, um terceiro agente,
faz-se necessario na resolucao de disputas que possam vir a surgir no decorrer do periodo
contratual. Portanto, esse tipo de governanca estd relacionado com as contratacbes
neoclassicas. Arruda (2014) concluiu em sua pesquisa, que as redes de cooperativa de
crédito estdo fundadas sob a forma de estrutura de governanca hibrida, devido a
especializagdo de seus ativos, a complexidade das negociacdes e a interferéncia
regulamentar que envolve o sistema financeiro. Cada uma dessas redes utiliza uma
instituicdo ad hoc, estas com estrutura hierarquicas, para a articulagdo de seus contratos
com caracteristicas neoclassicas. Por meio deste estudo, 0 autor evidenciou que as redes
com estrutura hibrida utilizam entidades de estrutura hierarquica, as quais conseguem
diminuir os custos dos contratos entre agentes.

Ja4 as transagbes com governanca bilateral, tém caracteristica especializada,
recorrente e altamente idiossincraticas. Sua natureza frequente permite o retorno dos
investimentos e custos empregados na negociacdo. Neste caso, a autonomia das partes é
mantida e o tipo de contratacdo efetuada € a relacional. Os agentes envolvidos nesse tipo
de contratacdo tém o interesse reciproco em sustentar o relacionamento, cada uma das
partes se apropria dos seus beneficios, advindos da contratacdo, ndo se espera que
ocorram prontamente ajustamentos no contrato, para que ndo ocorra a perda de confianca
entre as partes (WILLIAMSON, 1979, 1985).

De forma equivalente, Augusto (2015), identifica nas transa¢des entre montadores e
fornecedores, que quanto mais os agentes vao se conhecendo e realizando parcerias de
longo prazo, maior o nivel de confianca e a reciprocidade nas transacfes, assim a
continuidade passa a ser valorizada entre as partes. No caso, devido a relagdo estavel
instituido entre os agentes, quando ha o surgimento de um conflito, as partes deixam de
recorrer a mediadores e entre si, solucionam 0s problemas que possam surgir.

Quanto mais idiossincraticas forem as transagfes, menores serdo o0s incentivos para
realizar negociagcdes no mercado, pois na medida que 0s recursos se tornam mais
especificos, a transferéncia para uso alternativo se torna menor, portanto o mercado externo
pode ndo ser satisfatorio para suprir essa demanda. Assim a transacdo € deslocada do
mercado e estabelecida dentro da empresa, sujeita a uma relagéo de autoridade hierarquica
(WILLIAMSON, 1979).

Corroborando com a teoria, Sales (2016) concluiu, em sua pesquisa, que algumas
empresas salineiras integralizaram parte ou total do processo produtivo que, anteriormente,
era negociado no mercado. Os procedimentos de moagem e refino eram realizados por um
refinador, no entanto o0 mesmo ndo atendia aos prazos combinados, portanto decidiu-se em
vincular essas etapas a producgdo interna; em decorréncia, houve uma redugdo nos custos
de transacdo econdmica. De forma semelhante, Augusto (2015) aponta em sua pesquisa,
que a alta especificidade de ativos local, dedicado, fisico, temporal, humano e marca,
justifica a decisdo em utilizar a estrutura de governanca verticalizada. Essa escolha convém
pela recorréncia nas relagfes entre os agentes, viabilizando a economia dos custos de
transacéao.

Conforme descrito, segue o Quadro 2, que elucida as caracteristicas das transacdes
de acordo com os atributos para cada tipo de estrutura de governanca a ser aplicada nas
negociacoes.



Quadro 2: Estrutura de Governanca de acordo com os atributos de transacéo

ESTRUTURA DE .
GOVERNANCA CONTRATO ATRIBUTO CARACTERISTICAS
Especificidade de ativo Baixa
MERCADO CLASSICO Frequéncia Ocasional ou Recorrente
Incerteza Sem relevancia
HIERARQUICA RELACIONAL - ESpeC'Ff:Z'djgﬁC?; ativo A'tzgc'\gfrg'r?t'ea'ta
UNIFICADA BILATERAL 9 — o
Incerteza Média e média-alta
HIBRIDA Especificidade de ativo Média ou alta
NEOCLASSICO Frequéncia Ocasional
TRILATERAL — -
Incerteza Alta, média ou baixa
HIBRIDA EspeC|f|C|da£:1e (_je ativo Média
RELACIONAL Frequéncia Recorrente
BILATERAL — -
Incerteza Alta, média ou baixa

Fonte: Elaborado pela autora (2018).

De acordo com os estudos de Williamson (1979, 1985 e 1991), os agentes
envolvidos devem adotar uma estrutura de governancga baseada nos atributos de transagéo,
estes conduzem a escolha da melhor forma de governanca e da relagdo contratual mais
adequada para minimizar os custos de transacdo. Dessa forma, o Quadro 2 mostra a
estrutura de governanca que melhor se enquadra para cada tipo de transagdo de acordo
com as caracteristicas dos atributos descritos.

3 METODOLOGIA

Este estudo tem como objetivo identificar o efeito dos atributos de transagdo na
estrutura de governanca em trés organizacdes exportadoras do setor de fruticultura do
Estado do Rio Grande do Norte. A abordagem empregada na pesquisa foi a qualitativa,
desenvolvida mediante um estudo multicaso, em trés empresas exportadoras de frutas. Para
a validacdo dos dados, utilizou-se a triangulagédo, por meio de entrevista semiestruturada,
desenvolvida conforme o conhecimento da teoria em estudo, bem como do segmento
pesquisado. Para o alcance dos objetivos utilizou-se a pesquisa descritiva.

Para obtengéo dos dados, primeiramente se fez contato com as organiza¢des via
telefone, para assim agendar local e horério conforme a disposi¢cédo das empresas. Logo, 0s
dados foram coletados através da aplicacdo da entrevista com o0s gestores, 0s quais se
mostraram propensos a cooperar com as informa¢des fundamentais para solucionar a
problemética da pesquisa, a mesma teve duracdo de aproximadamente duas horas,
realizadas em um uUnico periodo, portanto, com recorte temporal transversal. O formato do
instrumento de coleta foi adaptado da entrevista aplicada por Sales (2016), em que foram
coletadas as informacdes na forma de dialogo.

A presenca do pesquisador durante a aplicagdo da entrevista, promoveu a interagdo
com o entrevistado, faciltando o didlogo entre os mesmos, 0 que resultou no maior
detalhamento dos dados primarios. A divisdo do questionario se da em trés grupos, o
primeiro aborda de perguntas gerais, relacionadas a atuagdo da organizacdo, o segundo
considera informacdes sobre os atributos de transacdo e o terceiro relaciona-se com a
estrutura de governanca.




As trés empresas de fruticultura estudadas, estdo situadas no estado do Rio Grande
do Norte e se encontram consolidadas neste mercado ha mais de 15 anos. Contam com
uma estrutura que pode atingir até aproximadamente 480 hectares e 260 funcionarios nos
periodos de safra. As mesmas foram pesquisadas em funcdo da receptividade entre
pesquisador e entrevistado, contudo a identidade dos mesmos foi reservada, em vista disso,
as organizacdes sdo nomeadas por Fruticultura 1, 2 e 3, respectivamente.

Os dados coletados por meio do instrumento de coleta foram obtidos em forma de
audio e depois digitadas uma a uma em formato de texto. Essas informacfes foram tratadas
mediante técnica de analise de contetdo, que consiste no conjunto de procedimentos que
analisa a comunicacdo, com finalidade em sua interpretacdo, por meio da descricdo
objetiva, sistematica e quantidade do contetdo (BARDIN 2011).

Apés coleta, os dados foram importados para o software ATLAS Tl 8.2.32 para
sistematizagéo, realizada por meio da transcricdo dos dados coletados das organizagdes.
Para cada recorte da entrevista, foi fixado um cédigo, a qual serviu como unidade de
analise, para que, dessa forma, os dados fossem categorizados de acordo com as
caracteristicas da teoria estudada. Posteriormente, foi direcionado ao administrador de
cbédigos do sistema e segregados em familias, dessa forma foi direcionado para a
construcdo das redes, de acordo com as dimensfes: pressupostos comportamentais,
atributos de transacao e estruturas de governanca.

4 ANALISE DE RESULTADOS
4.1 PRESSUPOSTOS COMPORTAMENTAIS

Este estudo tem como objetivo identificar o efeito dos atributos de transagdo na
estrutura de governanga em trés organizagbes exportadoras do setor de fruticultura. As
empresas estudadas encontram-se localizadas no Estado do Rio Grande do Norte e estdo
no mercado ha mais de 15 anos. As culturas destinadas a exportacdo sao o meldo e a
melancia, predominando a atividade meloeira, em virtude do volume produzido. As
organizacfes atendem demandas do mercado interno e externo; a maior propor¢cédo das
vendas é destinada a exportacdo, que pode atingir até 80% do volume produzido durante a
safra. As mesmas sao realizadas no periodo de agosto a fevereiro, momento em que a
Europa n&o produz em razdo das condi¢es climaticas, favorecendo a exportacéo de frutas
do Brasil.

Nesta perspectiva, as transacdes com os fornecedores sdo realizadas no mercado
interno e externo, a escolha depende de fatores como preco, qualidade, exigéncia do
cliente, prazo de entrega e parceria entre eles. Geralmente, é realizado um planejamento
para efetuar as aquisicbes de insumos, de acordo com o que foi acordado nas vendas. Os
produtos e servicos adquiridos sdo as sementes, fertilizantes, defensores, embalagens e
transporte terrestre e maritimo. As transacdes com os clientes séo realizadas no mercado
nacional e internacional, a demanda nacional € regular durante todo o ano, baseada no
preco de mercado, os principais clientes internos sdo redes de supermercados e
distribuidoras de alimentos, que compram as frutas dos produtores e as repassam aos
clientes menores. As negociagbes com 0s agentes externos sdo realizadas antes da
producéo, nesse momento séo elaborados contratos formais, contendo informacdes sobre a
transacao e 0s precos que serdo aplicados.

A pesquisa identificou que as empresas realizam cotacdo de precos com oS
fornecedores, para selecionar aqueles que consideram mais atrativos; além disso, é feita
uma busca sobre as informacbes desses agentes, a fim de identificar comportamentos
ocorridos em negociacdes anteriores. Essas abordagens reduzem a racionalidade limitada e
0 oportunismo, entre os agentes, o que contribui para a redugcéo dos custos de transacgéo
econdmica. Porém, ainda, ha aquele que ndo se sente seguro com relacdo aos
fornecedores em virtude da falta de conhecimento sobre sua conduta, bem como pela
situacdo de dependéncia que existe em decorréncia da pouca oferta no mercado interno,
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sendo este, monopolizado por trés grandes empresas que ditam as regras das negociacoes,
0 que impossibilita o poder de barganha do outro agente.

Com relagdo a busca de informacdes a respeito dos clientes externos, as trés
empresas realizam pesquisas detalhadas sobre os mesmos, bem como procuram conhecer
clientes em potencial, priorizam realizar transacées com os que mantém relacéo de parceria,
para evitar agentes com historico indesejavel. H4 uma preocupacao sobre a capacidade de

compra e com relacdo a efetuacdo do pagamento que foi estipulado no momento da
negociacao, conforme entrevistados:

A gente ja faz uma busca daquele cliente, mais bem detalhada, pega
histérico de pagamentos, a parte de capital, de capital social, onde
atende, quais fornecedores que fornecem pra ele, se ja teve
problema. [...] tenho que tentar priorizar um cliente que néo tentou
me ludibriar, ou que ndo tentou me enganar dizendo que minha fruta
chegou I4 ruim [...] entdo a gente tem que estar trabalhando muito
bem com o mercado. Muito antenado, ligando, procurando
informacfes semanais, diarias. S6 no dia a dia que faz. Mas isso é
importante. Tem que usar todas as informac¢des possiveis pra se
proteger, pra se defender, ou pra defender o cliente.

Conforme os relatos dos entrevistados das empresas de Fruticultura 1, 2 e 3, é
possivel visualizar a demanda mediante informacdes a respeito dos clientes e do ambiente
em que estdo inseridos, com 0 objetivo de se salvaguardar de eventuais conflitos que
possam surgir no decorrer da transagao.

Em se tratando de acessibilidade, os entrevistados relatam que as informac¢des do
fornecedor séo de facil acesso, e possibilitam a organizacgéo tracar o seu perfil de forma que
propicie a decisdo de compra. Porém, a maior dificuldade é a previsdo das variacoes
cambiais com relacdo aos fornecedores externos, dificultando a escolha da melhor
alternativa de aquisicéo de insumo.

Com relacdo aos clientes externos, apesar de todo o esforgo gerado na busca de
informacgdes, os entrevistados, relatam ter compreenséo limitada sobre os dados obtidos, e
gue 0s mesmos sao insuficientes para fornecer conhecimento pleno a respeito de todos os
elementos que envolvem as negocia¢fes de venda, conforme elucidam:

N&o, é muito dificil, € muito escondida, néo é de facil acesso [...] A
guestao é como eu falei a vocé, muitas vezes eu ndo tenho acesso,
efetivamente, principalmente em se tratando de exportacao.

Em se tratando de cliente externo, buscam-se informacfes necessarias para a
concretizacdo da venda, porém existem barreiras que dificultam este processo, como, as
especulagbes sobre o mercado local e variacdes cambiais. Contudo, existem clientes
recorrentes, que se tornaram parceiros, € com esses, as organizacdes tém acesso as
informagdes que necessitam, e consequentemente, a racionalidade limitada e o oportunismo
séo atenuados, reduzindo os custos de transagdo econ6mica. Assim, pode-se afirmar que,
com clientes e fornecedores recorrentes, as organizagfes construiram uma parceria ao
longo dos anos, a qual foi alicercada por meio da confianca. E, no caso, de algum
desacordo, entre fornecedor, empresa e cliente, as partes resolvem sem necessitar de
mediadores.

No que se referem a fornecedores novos, as negociacdes sao delicadas, pois o risco
de informacdes incorretas é maior. Ou seja, momento em que ha uma predominancia da
racionalidade limitada, a qual poderé levar a uma condigdo oportunista, conforme relatam os
entrevistados:

Eu tive um problema com fornecedor de caixa, que eu paguei
antecipado, o pagamento antecipado marcou: olha, vocé tem que
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pagar dia X, pra poder produzir no dia Y, pra entregar no dia Z. Tudo
bem. A gente fez tudo direitinho. Quando chegou o dia de entregar,
cadé a caixa chegar? E o pior. Além dele ndo entregar, ele ficou
mentindo, dizendo: olha, o caminhdo esta carregando e chega ai
amanha. Olha, o caminh&o ja saiu. Ai 0 que a gente fez? A gente...Ai
chega o caminhao na fazenda pra pegar fruta: rapaz, a fruta ndo esta
embalada porque a caixa ndo chegou. A gente pagou frete do
caminhao, pagou pra reservar 0 navio.

O mesmo problema ocorre nas relacbes com os clientes, quando estes nao
constroem uma relacdo de parceria com a empresa. Isto €, alguns clientes repassam
informacdes falsas a respeito do estado da fruta ou do valor combinado, 0 que acontece
geralmente no momento em que o mercado, no qual o cliente esté inserido, tem baixa na
demanda. Motivando-o a transmitir informacdes ilegitimas, a fim de recuperar seu prejuizo,
junto ao empresério que forneceu a fruta, como citam os entrevistados:

E as vezes acontece coisa la, que o mercado esta ruim, eles
inventam que a fruta chegou estragada, eles venderam a fruta, mas
estavam alegando que a fruta estava com problema de qualidade [...]
nés ndo vamos pagar. [...] ai como eu tenho uma pessoa minha la na
Inglaterra, ai eu: olha, vai 14 no cliente tal, veja la nossa frutal...]
chegou 14, ai se identificou: [...] estou aqui pra mim averiguar a
gualidade da fruta. Ai comecaram as distor¢cdes, né [...] vocés
disseram que a fruta ndo ia ser vendida porque tinha problema de
gualidade. Nao, mas néo tem condi¢gbes ndo. A fruta foi incinerada
[...] entdo me mostre documentos da incineragdo. Nao, ndo estou
com os documentos. [...] ai comecou a perceber que as coisas néo
estavam corretas. No final das contas a gente descobriu que nao
tinha o problema de qualidade, que tinham vendido toda fruta [...] e a
gente descobriu que estavam mentindo.

Dessa forma, identificou-se que as empresas estudadas possuem a racionalidade
limitada reduzida, por meio da busca de informacdes sobre fornecedores e clientes, inibindo
desta forma condutas oportunistas, 0 que propicia um ambiente de parceria entre 0s
agentes, que acaba por diminuir, a incerteza e 0 custo de transagdo. Neste sentido, a
pesquisa corrobora com Dorneles et al (2014), quando o autor afirma que, mesmo diante de
situacdes de conflitos, a confianca gerada na relagcdo, garante que as partes resolvam as
divergéncias encontradas sem maiores complicagdes.

No entanto, comportamentos oportunistas sdo identificados no momento em que a
racionalidade limitada dos agentes é maior, isso ocorre em virtude do pouco conhecimento
que um possui sobre o outro. Contudo, atitudes oportunistas ndo sao frequentes nas
transacdes das empresas meloeiras, uma vez que estas, possuem rela¢cdes duradouras com
Seus parceiros, que se tornam vantajosas tanto para fornecedores como para os clientes, o
gue fortifica a relag@o e reduz as incertezas entre 0s mesmos, confirmando a pesquisa de
Augusto (2015). Portanto, para esquematizar 0s pressupostos comportamentais com as
dimensbes racionalidade limitada e oportunismo. Utilizaram-se coédigos os quais foram
relacionados no Atlas ti, e deram origem a seguinte rede, segundo Figura 1:
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Figura 1: Pressupostos Comportamentais
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Fonte: Elaborado pela autora (2018).

De acordo com a Figura 1, a racionalidade limitada é reduzida em razdo do
segmento de fruticultura buscar informagfes relacionadas ao histérico de conduta dos
agentes e ao ambiente no qual estes estdo inseridos, seja no mercado nacional ou
internacional. Com isso, 0 comportamento oportunista é atenuado, 0 que minimiza a
incerteza que envolve as negociagcdes com fornecedores e clientes, proporcionando
confianca na relacdo e reducdo dos custos de transacéo, conforme Silva e Brito (2013). No
gue se refere a tratativa com os novos clientes e fornecedores, a rede mostra que, ndo ha
historico de transagfes no qual as empresas possam se embasar, para reduzir a incerteza
sobre a conduta desse agente, assim, a racionalidade limitada aumenta, possibilitando o
oportunismo, corroborando com a pesquisa de Acosta e Souza (2017).

No que se refere, as negociacbes com clientes externos, observa-se que ha
dificuldade de acesso e pouca compreensdo das informacdes, o que é consequéncia da
propria assimetria de informacdes. Tal fato, tem por consequéncia 0 aumento da
racionalidade limitada, que segundo Silva e Brito (2013), amplia a possibilidade de
oportunismo. Contudo, devido ao incentivo em perpetuar a parceria com 0 outro agente,
esse comportamento é pouco identificado, 0 que reduz a sensacdo de incerteza e
consequentemente os custos de transacdo, assim como nos estudos de Augusto (2015) e
Cario, Neuenfeld e Stadnick (2017). Em se tratando de compras, verificou-se que limitar as
negociacdes a trés fornecedores, ja selecionados ha anos, favorece reducdo dos custos de
transagdo econdmica, conforme Sales (2016).

4.2 ATRIBUTOS DE TRANSACAO

42.1 ESPECIFICIDADE DE ATIVOS
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De acordo com os entrevistados, identificaram-se seis tipos de especificidade de
ativos: local, fisica, humana, marca, dedicado e temporal. Com relacdo a especificidade
local, d4-se énfase a localizacdo geogréfica, ao clima e ao solo da regido, pois sao
fundamentais para o bom desenvolvimento do produto, além de promover acesso logistico
facilitado, em razdo da proximidade dos portos de Fortaleza e Natal, 0 que possibilita a
reducéo de custos de transporte e armazenamento. Portanto, o local no qual a empresa esta
inserida, torna-se um diferencial na manutencéo da relacdo, em conformidade com Acosta e
Souza (2017) e agrega continuidade nas transacdes, conforme Sales (2016).

Os ativos fisicos identificados sdo os maquinarios utilizados nas diversas etapas do
processo produtivo: colheita, lavagem, classificacdo, polimento e embalagem. Segundo os
entrevistados, cada atividade mencionada requer uma maquina especifica, esta somente
pode processar um determinado tipo de fruta, ou seja, uma méaquina para cada processo e
para cada tipo de fruta, corroborando Bankut e Souza (2014), Dornelles (2014), Augusto
(2015) e Sales (2016), os quais identificaram investimentos em maquinarios especializados
em suas pesquisas.

Do mesmo modo, verificou-se que, para ter uma capacidade produtiva efetiva, as
empresas de fruticultura utilizam mao de obra que detenham conhecimentos especificos nas
areas de atuacgdo: operacional, administrativo e agrondmico. Sem esse ativo ha uma perda
na qualidade dos produtos e dificuldade em realizar as operacdes. No que concerne as
atividades de manuseio direto com a fruta e de pesquisas agrondmicas, esta relaciona-se
diretamente com a caracteristica exigida do produto. A auséncia da habilidade por parte do
colaborador, aumenta os custos de transacdo ex poste, consoante os estudos de Sales
(2016).

Com relacdo a especificidade de marca, os entrevistados ressaltam que a mesma
agrega valor ao produto, e que se destaca em virtude da qualidade, bem como representa a
preocupacdo das empresas com relacdo as peculiaridades dos insumos e das habilidades
do pessoal na &rea operacional, para que as frutas tenham propriedades nutricionais e
fisicas de acordo com as exigéncias dos clientes. A marca é reconhecida no mercado
internacional devido a unido de esforcos para desenvolver produtos que priorizem a
qualidade que vai desde o insumo até o transporte utilizado para entrega. Um processo que
levou anos para se consolidar. Identificada como ativo especifico nas empresas de
fruticultura, verifica-se que o controle e as certificagfes requeridas pelo mercado consumidor
influenciam investimentos na qualidade dos produtos, o que contribui para a reducéo dos
custos de transacao, conforme Barra e Ladeira (2015).

A pesquisa também constata, a existéncia de ativos dedicados, ao verificar que as
empresas adequam sua producao, para atenderem pedidos especificos de clientes como,
por exemplo, aumentar a capacidade produtiva, quando o mercado europeu esta em alta ou
produzir um determinado tipo de fruta, especifico para atender ao pedido daquele cliente.

Identificou-se também que as culturas destinadas a exportacdo sofrem influéncia do
fator tempo, pois ha uma abertura comercial, quando a agroindustria europeia nao produz
frutas, devido as condigfes climéticas da regido; na mesma época, as condi¢des climéticas
séo favoraveis a producédo de frutas no Brasil; facilitando, dessa forma, as vendas da fruta
brasileira para os paises europeus. E importante destacar, que as frutas sdo um alimento
muito perecivel, que requerem agilidade em seu processo de venda e transporte, para que
assim, permaneca com a qualidade exigida pelos clientes. Este € um fator determinante na
producdo, portanto atribui-se valor aos frutos, igualmente identificado por Bankut e Souza
(2014). Desta forma, para esquematizar os atributos de transacdo com a dimensdo
Especificidade de ativos, utilizaram-se cédigos que deram origem a seguinte rede, conforme
Figura 2:
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Figura 2: Especificidade de ativos

Qualidade da fruta

A marca agrega 5 ‘Qualidade do insumo Calendario agrega
valor ao produto '5; 5 valor ao produto
L w% o/ &
o \ e g/
. \% £/ _.,,tP/
“By N\ &/
" f'a,> = 5}, 437' /
S~ Tecnologia de irrigagio

Clima propicio a cultura

\&, MARCA TEMPOML § Maquindrio especifico

Solo propicio % para embalagem

= s S /! ol
& cultura _ E'sz;e ﬁb #5"._,
:af, \, o .

estd asuclsdﬂ ':"“ -l{ ESPECIFICIDADE DE ATIVOS J I Fisica, | 3t #eociada con Maquindrio especifico
Localizacdo geografica - : i para poelimento

reducac de custos

\ ) E;? .
ndo favorece os custos Y -
| ﬁ-\ B a.e,u':'ega
Cq’:g £ ,’ ] " \ % 3% b ron
e F rd " 1
NN 17__7;-;, | '%,} \ -
- '- | ‘E,. \ﬂ\% Maquina’rio especifico
Localizacio geografica favorece DEDICADO |3 para & colheita

Maquindrio especifico

g &
;é-:, .:,u;‘ para lavagem \
] 2, Maquindrio especifico
A \ %‘ para classificacio
il :
Pessoal qualificado Investimento

especifico do diente

Fonte: Elaborado pela autora (2018).
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A especificidade de ativos é o atributo determinante na identificagcdo da
complexidade da negociacdo, bem como da estrutura de governanca adotada para a
economia dos custos de transacdo. De acordo com a Figura 2, foram identificadas nas
empresas de fruticultura, as especificidades de ativo: local, fisica, humana, marca, dedicado
e temporal.

A partir da especificidade de ativos é possivel visualizar a incerteza existente na
transacdo, pois quando se realiza investimentos especificos na produg&o, aumenta o nivel
de incerteza, portanto, maior a possibilidade de comportamento oportunista, elevando os
custos de transacdo, se acordo com Roncato; Roncato e Villwock (2017). Porém, com a
frequéncia de transagbes com o0s agentes, h4 uma atenuagé@o da incerteza, racionalidade
limitada e oportunismo, bem como retorno dos investimentos realizados.

Em raz8o disso, identificou-se disposicdo das empresas em manter um
relacionamento de parceria com seus clientes e fornecedores, pois a singularidade dos
ativos cria uma circunstancia de dependéncia bilateral entre os agentes, assim, 0s riscos
que envolvem as negociacbes sdo aumentados, de acordo com Martins et al (2017) e
Bankut e Souza (2014). Portanto, em busca de alcancar economia dos custos de transacao,
a empresa busca realizar suas negociagdes com alta frequéncia e por formas contratuais
relacionais, conforme Bankut e Souza (2014).

4.2.2 INCERTEZA E FREQUENCIA
As incertezas decorrentes das transacdes entre fornecedor, empresa e cliente, sdo
consequéncia dos pressupostos comportamentais e dos atributos de transagéo, oriundas de
fatores como o mercado, clima e comportamento dos agentes. No mercado, as incertezas
envolvem as flutuacdes do cambio nas negociacdes; no clima, por este ser um fator
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determinante na producéo das frutas no pais e no exterior; e ho comportamento, em razao
as informagfes que as partes apresentam e sua conduta no decorrer da relagdo. Devido
esse ambiente de incerteza, as empresas realizam frequentemente transacdes com 0s
mesmos agentes, a permitir relacdes de longo prazo. Dessa forma buscam de reduzir a
racionalidade limitada, o que provoca atenuacdo do oportunismo, e por meio do fomento de
uma relacdo de confianca entre as partes, o que facilita a resolucdo de conflitos e
consequentemente a economia nos custos de transacdo, de acordo com Bankut e Souza
(2014).

[...] antes das negociacbes h4 uma tensdo muito grande, né.
Especulacdo. La fora, principalmente os clientes que importam, né,
eles estdo muito mais bem informados do que nés, porque eles estédo
14, eles estao no cenario deles. O que foge do nosso controle, e foge
do controle de todo mundo, sdo informacfes econdmicas, como o
mercado vai se comportar. Isso € praticamente impossivel da gente.

Ao se tratar de transagfes com baixa recorréncia com fornecedores e clientes,
observou-se que, o pressuposto da racionalidade limitada tende a ser maior, 0 que gera
possibilidade de comportamento oportunista, elevando os custos de transacdo afim de se
evitar a incerteza. Isso ocorre, porque a pouca frequéncia, ndo proporciona a formagéo de
uma relacdo de confianca entre os agentes, com isso, 0 interesse em agir de forma oportuna
para alcancar ganhos individuais torna-se elevado, em conformidade com Cario, Neuenfeld
e Stadnick (2017).

No que tange ao grau de especificidade de ativos, as negociagbes podem ter um
risco mais elevado quando envolver produtos com peculiaridade. Logo, a incerteza é
identificada pelo nivel de ativos especificos em uma determinada transacgédo, ou seja, quanto
mais peculiar os ativos forem, maior serd a incerteza dos agentes envolvidos no acordo. A
frequéncia em que as transagfes ocorrem, amenizam a incerteza presente em determinada
relacdo e permite o retorno financeiro dos investimentos implantados em uma producéo
especializada.

Em razao da propria especificidade de ativo, identificou-se, na pesquisa, um caso em
gue um cliente, sem recorréncia de negocia¢des, ao receber o produto, repassou a empresa
informagdes equivocadas sobre a fruta recebida. Nao obstante, os entrevistados expbem a
dificuldade de acesso a informagfes sobre esses clientes e sentem que 0os mesmos detém
mais conhecimento sobre as negociagfes, do que as empresas de fruticultura, o que resulta
em assimetria de informacdes entre agentes. Da mesma forma, alguns fornecedores, sem
recorréncia de negociagfes, apresentam informacdes irreais, durante a compra ou a
modificam no decorrer da transacao.

As naturezas da incerteza identificadas nesse estudo sao a primaria e
comportamental, assim como Acosta e Souza (2017) as detectou em sua pesquisa.
Portanto, em busca de reduzir a incerteza inerente nas transagfes com fornecedores e
clientes, as empresas buscam realizar negociacbes com 0s mesmos agentes, a permitir
reducdo dos custos de transacao por meio de contratos relacionais com salvaguardas ja
conhecidas entre as partes, conforme Cario, Neuenfeld e Stadnick (2017) e Augusto (2015).
As dimens0es incerteza e frequéncia, nas transagfes com fornecedores e clientes, estdo
representadas pelos codigos que geraram a rede, conforme a Figura 3:
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Figura 3: Incerteza e Frequéncia
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Fonte: Elaborado pela autora (2018).

De acordo com a Figura 3, o que define a frequéncia em que as transacdes sao
realizadas com os clientes externos, € principalmente a relacdo estabelecida durante o
historico comercial entre as partes. Dessa forma, a confianga construida no decorrer do
tempo, mantém a frequéncia nas negociagdes, 0 que reduz o custo de transagéo, portanto,
respalda a pesquisa realizada por Cairo, Neuenfeld e Stardnick (2017). Devido a
continuidade da relacdo de venda com um agente especifico, verificou-se a utilizacdo de
contratos formais, o que confirma os dados da pesquisa de Dorneles et al (2014) no setor
apicola do Mato Grosso do Sul.

A rede mostra ainda, que a falta de informacgbes confiaveis diante das transacdes
com clientes ndo parceiros, provoca um ambiente de incerteza nas negociacdes, pois, a
dificuldade de obter informacdes faz com que as mesmas sejam insuficientes durante as
transac6es comerciais. O efeito da incerteza é ampliado, quando determinado agente
descumpre clausulas estabelecidas em contratos ou acordos, com objetivo de se sobressair
em detrimento da outra parte. Afim de evitar esse comportamento, as empresas, deixam de
realizar acordos com esse tipo de cliente ou fazem ajustes contratuais, o que corrobora com
Barra e Ladeira (2016), estes evidenciam que em ambientes com alto nivel de incerteza, as
partes demandam salvaguardas formais e informais. Diante desse cenario, sdo observados
gque alguns agentes, em virtude pouca recorréncia e da nao parceria, distorcem informacdes
durante a negociacdo, para assim se beneficiarem, o que eleva a incerteza na relagdo
comercial. Em virtude disso, as empresas de fruticultura, interrompem as negociacées com
esses agentes ou realizam ajustes no acordo inicial, para assim, se protegerem.
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Nas relagcdes comerciais com os fornecedores, observa-se que a facilidade de
acesso as informagdes amplia o conhecimento das varidveis que envolvem a negociacao,
isso provoca um ambiente com reducdo da racionalidade limitada, portanto da incerteza,
inibindo a possibilidade de oportunismo, a confirmar os estudos de Dorneles et al (2014). Da
mesma forma, a continuidade das relacdes comerciais com os fornecedores, associa-se
com a confianga alcangada durante as transagdes. Os contratos, seja formais ou informais,
se perpetuam em funcdo do historico de negociacdes, 0 que gera confianca para 0s
agentes.

4.3 ESTRUTURA DE GOVERNANCA HIBRIDA - BILATERAL

De acordo com os entrevistados das empresas, identificou-se que as transacdes com
fornecedores e clientes, sdo realizadas em um ambiente com alta especificidade de ativos,
onde existe a presenca da incerteza e principalmente a recorréncia nas transacdes, portanto
a estrutura de governanca praticada pelas Fruticulturas 1, 2 e 3 é a estrutura hibrida. Em
razdo dos atributos descritos e do estimulo em construir parcerias entre as partes, a
governanga € bilateral com contratos relacionais, pois, por meio deste, h4 economia dos
custos de transacao.

O estudo mostra, que as transagdes sdo envoltas por uma alta especificidade de
ativos, onde a interdependéncia entre fornecedor, empresa e cliente se amplia, elevando os
riscos nas negociagdes em virtude da presenca do oportunismo. No entanto, a frequéncia
nas transacdes atenua as incertezas e possibilita a existéncia de confiangca na relagéo,
dessa forma dos custos de transacdo sdo amenizados, viabilizando a estrutura de
governanca hibrida bilateral, conforme Bankut e Souza (2014).

As negociagBes com os clientes sdo realizadas antes da safra, € este, 0 momento
em que as partes investem esfor¢cos na captacéao de informacdes sobre seus parceiros, bem
como sobre o ambiente econbmico do qual eles fazem parte, para assim, reduzir a
racionalidade limitada e elaborar contratos formais de acordo com as exigéncias dos
agentes. A pesquisa mostra ainda que, existe ha preferéncia em realizar acordos com
clientes ja fidelizados, isso porque a relagdo de parceria reduz a incerteza e facilita a
resolucdo de conflitos que possam ocorre no decorrer da negociacdo, dessa forma, os
custos de transag&do sao minimizados.

As transagbes com fornecedores sdo realizadas por meio de contratos formais e
informais, embasados na relagéo de parceria entre as partes. As negociagdes sdo iniciadas
a partir da demanda requerida pelos clientes, com isso, ap0s a realizagdo das vendas, as
empresas iniciam a compra de insumos e de servicos de transportes terrestre e maritimo
que serdo necessarios para atender da producdo e o escoamento das frutas. A recorréncia
nas transagbes é praticada devido a confianca mutua entre empresas e fornecedores,
minimizando, portanto, as incertezas e 0s custos de transacao.

Segundo o0s entrevistados, quando ocorre o descumprimento de clausulas
contratuais por parte de clientes ou fornecedores, se houver parceria entre as partes, estes
entram em comum acordo para sanar os conflitos, de forma que ambos tenham seus
interesses conservados e a relagdo contratual permaneca. No entanto, em casos de agentes
com baixa frequéncia transacional e sem relacdo de confian¢a, quando ha quebras de
contrato, geralmente as partes ndo entram em comum acordo e 0S prejuizos sao
repassados as empresas de fruticultura, logo, os custos de transac¢ao sao intensificados.

Assim, o0s entrevistados relatam sobre a importadncia de se conhecer bem os
fornecedores e clientes, para que, dessa forma, a relacdo de parceria seja estabelecida e os
agentes passem a ter confiangca matua nas negociacdes. Com isso, a incerteza é atenuada,
a recorréncia é incentivada e os custos de transacao sao reduzidos.

A dimenséo estrutura de governanca hibrida bilateral com contrato relacional, com
énfase na relacdo fornecedor, empresa e cliente, esta representada pelos cédigos que
foram relacionados, e deram origem a seguinte rede, de acordo com a Figura 4:
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Figura 4: Estrutura de Governanca Hibrida - Bilateral
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Fonte: Elaborado pela autora (2018).

Conforme a Figura 4, a estrutura de governanca identificada nas transacfes de
compra e vendas das empresas € a hibrida bilateral com contratacdo relacional. Percebeu-
se na pesquisa que a especificidade de ativos é alta no setor, logo existe a interdependéncia
entre as partes, em razao disso, ha uma maior possibilidade de comportamento oportunista,
gue eleva o nivel de incerteza das transacdes. Porém, a especificidade de ativos também
ocasiona a frequéncia das relagfes, fazendo com que o risco seja atenuado ao longo do
tempo, por conta da parceria entre fornecedor, empresa e cliente. O que permite se chegar
a conclusdo que a estrutura de governanca corresponde a hibrida bilateral com contratacéo
relacional, em concordancia com os estudos de Bankut e Souza (2014) e Cario, Neuenfeld e
Stadnick (2017).

Ao se observar a frequéncia com que as transacfbes ocorrem entre fornecedor,
empresa e cliente, verifica-se que a recorréncia se faz presente nas relacdes, esta
caracteristica indica um estimulo em realizar transa¢des por formas contratuais, segundo
citado por Dorneles et al (2014). A frequéncia também € motivada por conta dos, ativos
serem idiossincraticos, o que favorece a economia dos custos de transac¢do. Outro ponto de
destaque é que, além da reincidéncia nas transacdes gerar conforto nas relagbes
contratuais, conhecimento e confianca sdo adquiridos entre as partes, desencorajando o
comportamento oportunista. Portando, conforme o0s agentes vao se conhecendo e
edificando relacdes de longo prazo, a confianga aumenta, proporcionando a mutualidade na
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resolucdo de conflitos sem que haja a necessidade de mediadores, logo a continuidade na
relacdo é valorizada, conforme Augusto (2015).

No caso de clientes externos, as transacdes sdo suportadas por contratos formais
gue sao bem elaborados, contendo clausulas que expressam o desejo dos agentes durante
as negociacoes. Devido a fatores externos, o contrato inicial pode sofrer ajustes para que
reflita melhor a realidade em um determinado momento da negociacéo, assim, as partes tém
seus interesses preservados. Em razdo disso, os agentes tém disposicdo para sanar 0s
conflitos de forma compartilhada, para que, dessa forma, ninguém saia em desvantagem, o
gue configura uma relacédo de parceria.

Nas transac0fes realizadas com os fornecedores, 0s contratos comerciais sédo formais
e informais, ambos séo suportados pela relacdo de confianca entre agentes, o que motiva a
busca de conhecimento sobre sua identidade, em busca de reduzir as incertezas. Devido as
caracteristicas de alguns dos insumos e da pouca diversidade de fornecedores locais, ha
uma dependéncia e continuidade em realizar negociacoes.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Este estudo tem como objetivo identificar o efeito dos atributos de transagdo na
estrutura de governanca em trés organizacdes exportadoras do setor de fruticultura do
Estado do Rio Grande do Norte. Para isso, analisou-se as transacodes realizadas com o0s
fornecedores e clientes externos, para assim, apontar a estrutura de governancga adotada
pelas organizagdes. A busca constante por conhecimento e informagdes sobre os agentes,
reduz a racionalidade limitada e o comportamento oportunista, portanto as incertezas sao
minimizadas.

A especificidade de ativos detectada nas transagfes foram: local, fisica, humana,
marca, dedicado e temporal, estes fazem com que as negociacdes sejam mais complexas
em razdo a peculiaridade existente. Devido a singularidade de ativos presente nas
transagOes, 0 nivel de incerteza aumenta, assim como 0s custos de transagdo, estes sédo
compensados por meio da frequéncia em que as negociagdes ocorrem com determinado
agente. Em razdo da regularidade dos acordos comerciais, as partes constroem uma
relacdo de confianca, o que é determinante para economia dos custos de transacao.

Conforme os atributos identificados nas transacoes, constata-se que a estrutura de
governanga aplicada pelas empresas de fruticultura é a Hibrida — bilateral com acordos
relacionais, onde a interdependéncia entre agentes. Essa forma de gerenciar as
negociacdes permite reducdo da incerteza e consequentemente dos custos de transacdao,
essa descoberta esta de acordo com a pesquisa realizada por Bankute e Souza (2014) e
Acosta e Souza (2017).

A contribuicdo desta pesquisa é levar o entendimento de que a partir das relagbes
entre fornecedor/empresa e cliente/empresa, os custos de transacdo podem aumentar ou
diminuir, e que mediante a compreensdo dos atributos de transacéo, a organizagdo podera
tracar a estrutura de governanca que melhor atenda aos seus interesses.
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APENDICE

Bloco | — Informacgbes gerais:

. Quantos anos a organizacao esta no mercado?

. NUmero de empregados?

. Quais séo os critérios para a contratagdo de empregados?

. Vocé tem contrato formal na compra dos insumos/servicos?

. Vocé tem contrato formal na venda dos produtos?

6. Especificacdo da atividade?

7. Volume médio de tonelada de fruta, por ano (Producao e colheita)

8. Volume médio, para o mercado interno, de tonelada de fruta, por ano?
9. Volume médio, para o mercado externo, de tonelada de fruta, por ano?
10. Quais sédo os paises importadores do meldo do Rio Grande do Norte?
11. Fica fruta para a regido Nordeste?

12. Fica fruta para o Rio Grande do Norte?

O WNPRF

Bloco Il — Atributos de transacéo:

Pressupostos comportamentais

Racionalidade Limitada

13. Como vocé se prepara para as suas negociacdes de compra insumos/servigos?

14. Como vocé se prepara para as suas negociacoes de venda do produto?

15. O mercado disponibiliza todas as informag¢des necessérias para o fechamento da
transacdo de compra dos insumos/servigos? Caso sim, Como? Caso ndo, Por qué?

16. O mercado disponibiliza todas as informagBes necessérias para o fechamento da
transacao de venda dos produtos? Caso sim, Como? Caso ndo, Por qué?

17. Durante a execucao do contrato de compra dos insumos/servigos, surgem informacoes
gue vocé ndo tomou conhecimento no momento da negocia¢cdo? E qual é a sua opinido a
respeito?

18. Durante a execuc¢do do contrato de venda dos produtos, surgem informacdes que vocé
ndo tomou conhecimento no momento da negociacdo? E qual é a sua opinido a respeito?
19. Os conhecimentos que vocé possui para o fechamento do contrato de compra de
insumos/servigos é suficiente? Caso sim, por qué? Caso ndo, por qué?

20. Os conhecimentos que vocé possui para o fechamento do contrato de venda do produto
é suficiente? Caso sim, por qué? Caso néo, por qué?

Oportunismo

21. Vocé tem acesso a todas as informacdes necessarias no processo de negociagdo de
compra insumos/servigos? Caso sim, de que forma? Qual é a sua avaliacao a respeito?

22. Vocé tem acesso a todas as informacdes necessarias no processo de negociacdo de
venda dos produtos? Caso sim, de que forma? Qual é a sua avaliacdo a respeito?

23. Qual é a sua opinido com relacéo a exposicao das informagfes antes, durante e depois
das contratacdes de compra dos insumos/servicos?

24. Qual é a sua opinido com relacdo a exposicao das informagfes antes, durante e depois
das contrata¢des de venda dos produtos?

Atributos de transacéo

Especificidade de ativo

25. Como vocé avalia a localizacdo geografica da sua empresa, com relacdo a reducdo dos
custos de transporte (proximidade com os portos)?

26. Qual é a sua opinido, com relacdo ao nivel de especializacdo das maquinas e
equipamentos, para o0 seu processo de producdo (a improvisacdo de equipamento ou a
utilizacédo de equipamento de ponta)?

27. Como vocé analisa as habilidades ou competéncias especializadas dos seus
funcionérios, que séo provenientes do aprendizado de atividades praticadas na empresa?
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28. Vocé investe em expansdo da capacidade produtiva, para atender a demanda de um
cliente especifico? Caso sim, qual € a sua opiniao?
29. Qual é a sua opinido a respeito da marca de sua empresa?

Incerteza

30. Vocé ja constatou alguma informagéo, apés o fechamento do contrato de compra de
insumos, que evidenciasse a nao veracidade dos fatos da transacao? Caso sim, como vocé
se comportou? Continuou com o mesmo fornecedor?

31. Vocé ja constatou alguma informagéo, apds o fechamento do contrato de venda de
produtos, que evidenciasse a ndo veracidade dos fatos da transacdo? Caso sim, como vocé
se comportou? Continuou com o0 mesmo cliente?

Frequéncia

32. Como vocé avalia a frequéncia contratual das transacdes de compra de insumos/servico
que ocorrem na empresa? Sao continuas ou esporadicas? J& houve necessidade de ajustes
contratuais, apés o fechamento do contrato?

33. Como vocé avalia a frequéncia contratual das transacdes de venda dos produtos que
ocorrem na empresa? Sao continuas ou esporadicas? Ja houve necessidade de ajustes
contratuais, apés o fechamento do contrato?

Bloco Il — Identificar a estrutura de governanca:

Estrutura de governanca

Contratos classicos — Governanca de mercado

34. Quanto a importancia de conhecer os seus fornecedores, qual € a sua opiniao?

35. Quanto a importancia de conhecer os seus clientes, qual é a sua opinido.

36. Como vocé avalia a dependéncia ou independéncia de negociagcéo entre vocé e seus
fornecedores?

37. Como vocé avalia a dependéncia ou independéncia de negociagdo entre vocé e seus
clientes?

Contratos neocléssicos - Governanca trilateral

38. Ja houve caso de ndao cumprimento de alguma clausula contratual na compra do
insumo? Caso sim, quais foram as consequéncias, e como vocé avalia?

39. J4 houve caso de ndo cumprimento de alguma clausula contratual de venda do produto?
Caso sim, quais foram as consequéncias, e como vocé avalia?

40. Ja houve casos de rescisdo contratual na compra do insumo? Caso sim, quais foram as
consequéncias, e como vocé avalia?

41. Ja houve casos de rescisao contratual na venda do produto? Caso sim, quais foram as
consequéncias, e como vocé avalia?

42. Normalmente, os contratos de compra de insumos séo fechados, considerando quanto
tempo, em média, para o seu término? E qual é a sua opinido a respeito?

43. Normalmente, os contratos de venda de insumos séo fechados, considerando quanto
tempo, em média, para o seu término? E qual é a sua opinido a respeito?

Contrato relacional — Governanca bilateral e Integragéo vertical

44. Como vocé avalia os contratos que sdo realizados nas negociacfes de compra de
insumos?

45. Como vocé avalia os contratos que sdo realizados nas negociacdes de venda de
produtos?

46. Qual é a sua opinido a respeito das transacdes de compra de insumos, que ocorrem na
organizacdo, bem como o seu nivel de padronizacao? (transa¢gfes comuns ou incomuns no
dia-a-dia da empresa).

47. Qual é a sua opinido a respeito das transacdes de venda de produtos, que ocorrem na
organizacdo, bem como o seu nivel de padronizacdo? (transa¢gfes comuns ou incomuns no
dia-a-dia da empresa).
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48. Como ocorre o processo de producao?
49. Como ocorre o processo de venda?
50. Como ocorre o0 processo de distribuicdo?
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