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Mudancas pds-aquisicao na rede de
fornecedores da empresa adquirida’

Maria Amalia Marques de Freitas

pesquisa aqui sintetizada investiga as mudancas pds-aquisicao sob a abor-

dagem de redes industriais (HALINEN; SALMI; HAVILA, 1999; HAVILA; SAL-

MI, 2000; ANDERSON; HOLTSTROM; OBERG, 2003). Especificamente, sao
analisadas as mudangas ocorridas na relagao com os fornecedores da empresa ad-
quirida.

A andlise dos efeitos da aquisicao a luz da abordagem de redes industriais su-
gere que o impacto da aquisicao afeta primordialmente as empresas diretamente
envolvidas no processo — adquirente e adquirida, mas que os efeitos podem ser
disseminados para a rede (HALINEN; SALMI; HAVILA, 1999; HAVILA; SALMI, 2000;
ANDERSON; HAVILA; SALMI, 2001; ANDERSON; HOLTSTROM; OBERT, 2003).
Sob esse enfoque, partiu-se do pressuposto de que o processo de aquisicao pode
provocar mudancas na rede, afetando atores conectados direta e indiretamente a
diade (ANDERSON; HAVILA; SALMI, 2001; HAVILA; SALMI, 2000; REZENDE; DU-
ARTE, 2004; ANDERSON; HOLTSTROM; OBERG, 2003). Entretanto, a analise deve
partir da diade, certamente a mais afetada (ANDERSON; HAVILA; SALMI, 2001).

A sugestdo de alguns autores de que os efeitos da aquisi¢ao na rede podem
estar vinculados a forca dos lagos interorganizacionais (HERTZ, 1998; ANDER-
SON; HAVILA; SALMI, 2001) levou-nos também a indagar se as mudangas pds-
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aquisigdo seriam homogéneas na rede. A forca do laco é representada pelo inves-
timento das partes no desenvolvimento e manutengao do relacionamento como
quantidade de tempo, confianga matua, freqiiéncia e reciprocidade das relacoes
(GRANOVETTER, 1985; ALDRICH; ZIMMER, 1985). Transpondo as caracteristicas
explicitadas por esses autores para as relacdes comprador/fornecedor, objeto do
nosso estudo, autores como Aldrich e Zimmer (1985), Powell (1990) e Aldrich,
Elam e Reese (1997) sugerem que a relacao de compra e venda, denominada RCV,
pode ser assinalada como de laco fraco, por se tratar de uma transagao impessoal,
que nao propicia a formacao de vinculos mais duradouros. Contrariamente, a
relacdo de insercao, chamada RI, pode ser destacada como um lago forte, por ser
baseada em relacionamentos de mais longo prazo, com formagdo de vinculos
sociais entre as partes.

A importancia da diferenciagao de fornecedores para a nossa pesquisa esta no
fato de que a andlise das mudancas pés-aquisicao na relagao da adquirida com os
seus fornecedores é efetuada considerando os dois tipos de relacao: RCV e RL. A
segmentacao de fornecedores para categorizar as relagdes em RCV e RI foi feita
com base na literatura que trata da relacao entre comprador e fornecedor (DWYER;
SCHURR; OH, 1987; DYER; CHO; CHU, 1098; ARAf]]O; DUBOIS; GADDE, 1999;
GADDE; SNEHOTA, 2000; STYLES; AMBLER, 2003). De um lado, os estudos suge-
rem que a transacao pode se dar, unicamente, por uma relacao de compra e ven-
da ou arm's-length, conforme prevé a teoria econdmica neoclassica. Esse tipo de
transacao é caracterizado por relagdo impessoal, nao recorrente, sendo a compra
baseada em preco, nao se estabelecendo nenhum vinculo com o fornecedor (WI-
LLIAMSON, 1985). De outro, considera-se como predominante a relagio de inser-
¢ao ou embeddedness, defendida por autores como Granovetter (1985), Uzzi (1997)
e Powell (1990).

Com base nessas duas vertentes, compra e venda e insercao, alguns autores
propuseram uma estrutura de andlise da relagdo entre comprador e fornecedor
(DWYER; SCHURR; OH, 1987; DYER; CHO; CHU, 1998), posteriormente comple-
mentada por Gadde e Snehota (2000) e Styles e Ambler (2003), ao evidenciar que
as empresas fazem diferentes usos dos fornecedores, dependendo da natureza
do negécio, do tipo de tecnologia utilizada e do contexto em que operam. Isso
significa que uma mesma empresa pode, simultaneamente, estabelecer uma re-
lacao de mais longo prazo, com mais comprometimento com alguns fornecedo-
res e uma relacao de pouca interagdo com outros.

A pesquisa teve como objetivo geral identificar e analisar mudancas pds-aqui-
sicao sob a abordagem de redes industriais, ou seja, na rede em que se insere a
empresa adquirida, focando a relacdo com os fornecedores e tomando como base
as seguintes variaveis: preco (GRANOVETTER, 1985; POWELL, 1990; UZZI, 1997),
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quantidade (DYER; CHO; CHU, 1998; BRONZO, 2004), contrato (MACAULAY, 1963;
DWYER; SCHURR; OH, 1987; ARA(J]O: DUBOIS; GADDE, 1999; STYLES; AMBLER,
2003) e compartilhamento de informagdes (UZZI, 1997; EBERS, 1997; GULATI;
GARGIULO, 1999). Nesse sentido, analisou-se, inicialmente, se a aquisi¢ao provo-
ca mudangas na rede da diade — adquirente e adquirida. Outro aspecto analisado
foi se nas duas categorias de fornecedores examinadas havia alguma similarida-
de nas mudancas, que permitisse considerar os impactos da aquisicao como ho-
mogéneos, nos blocos de fornecedores.

A estratégia adotada foi a pesquisa de natureza qualitativa, utilizando o estudo
de caso tnico de um processo de aquisicao no setor cimenteiro. As entrevistas
que embasaram a coleta de dados foram realizadas com funcionarios das empre-
sas adquirente e adquirida e de seis fornecedores, distintos por tipo de relacao:
trés fornecedores com relagao de compra e venda e trés com relagao de insergao,
num total de oito empresas. O roteiro, previamente elaborado, abrangeu desde
informacoes gerais sobre as empresas adquirida e adquirente, até aspectos da
relagdo com o fornecedor. Para o fornecedor, o roteiro de entrevista apresentou
algumas modificagOes relativas ao roteiro-padrao, basicamente excluindo o bloco
que trata de informacoes gerais sobre a adquirida e a adquirente.

A pesquisa revelou que os efeitos da aquisi¢do nao se confinam a diade, mas
estendem-se a rede de fornecedores da qual a diade faz parte. Esse resultado
sugere, em nivel tedrico, que a abordagem de redes industriais é adequada para a
ampliacao do entendimento de processos de aquisicao, ao abranger os diversos
atores que participam da rede (HAKANSSON; SNEHOTA, 1989; HAVILA; SALMI,
2000; ANDERSON; HAVILA; SALMI, 2001).

Entretanto, um outro resultado indica que as mudangas pds-aquisicao nao sao
homogéneas, podendo ser distintas, dependendo da forca dos lacos existentes
nas relagoes. De maneira mais especifica, esse resultado aponta que as mudancas
pbs-aquisicao diferem de acordo com o tipo de relacdo com os fornecedores: rela-
cao de compra e venda — RCV e relacao de insercao — RI. No nosso ponto de vista,
esse resultado pode representar uma possibilidade de expanséao da utilizacao de
redes industriais para analisar processos de aquisicao, explicitando a heteroge-
neidade das mudancas na rede. Nesse sentido, é proposta uma reflexao tedrica,
ainda em forma embrionaria.

Investigando as mudancas pds-aquisicao, em cada tipo de relacao, chegamos
ao terceiro resultado, indicando que, apesar de as mudancas serem heterogéneas
na rede da adquirida, essa diferenciacdo nao ocorre em nivel individual, sendo
possivel mapear mudancas similares na relagdo com grupos de atores com carac-
teristicas semelhantes. Especificamente no nosso estudo de caso, constatamos
que as mudancas seguiram um padrao definido nos dois grupos analisados, RCV
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e RI. Enquanto na RCV o critério de selecao é o preco, fazendo com que as mudan-
cas decorrentes da aquisicao sejam mais estruturais, devido a troca freqiiente de
fornecedores, na RI ha um interesse de ambas as partes em adaptar-se mutua-
mente, 0 que torna as alteracdes, nesse caso, mais processuais.

Na RI, apds a aquisicao, as mudancas verificadas no que se refere a preco,
quantidade e compartilhamento de informacoes afetaram da mesma forma a re-
lacdo com todos os fornecedores pesquisados. Ja na RCV, a tnica alteracao que
ocasionou o mesmo efeito na relagdo com os trés fornecedores foi no que se
refere ao prego, sugerindo que o agrupamento RI é muito mais homogéneo em
relacdo a mudangas, ou seja, as alteragdes sao perceptiveis em trés das quatro
varidveis analisadas. J4 no que se refere a RCV, s se percebe um padrao de mu-
dangas em relagao a preco.

O quarto resultado geral da pesquisa refere-se as quatro variaveis investiga-
das: preco, quantidade, contrato e compartilhamento de informacoes. Verificou-
se que, em duas variaveis, quantidade e compartilhamento de informagdes, hou-
ve diferenca dos impactos da aquisicdo da RCV para a RI. No contrato, nao houve
um padrao de mudangas que permitisse comparar as mudancas nos dois tipos de
relacdo. Apenas no preco a alteracao foi comum aos dois tipos de relacao. Con-
cluiu-se que a diferenciacao de relacao com fornecedores em RCV e RI é pertinen-
te para a anélise de mudancas pés-aquisicao em partes de redes, tais como forne-
cedores, em relagdo a preco, quantidade e compartilhamento de informacées. No
nosso caso, as mudangas foram muito préximas do que a literatura sugere nos
dois tipos de relacdo. Apenas no tocante ao contrato, as mudancas pds-aquisicao
nao ocorrem no sentido preconizado pela literatura pesquisada.

A principal contribuicao deste trabalho seria a possibilidade de agregacao dos
resultados ao ainda incipiente corpo de pesquisa que procura analisar mudancas
pds-aquisicao a partir da abordagem de redes industriais. As evidéncias de que os
efeitos provocados pela aquisicao podem ser diferenciados, de acordo com a rela-
cao existente entre a adquirida e o fornecedor, podem representar outra contri-
buicao, ao propor categorizar os fornecedores para analisar mudangas pds-aquisi-
¢do, uma vez que na abordagem de redes industriais verificou-se pouca énfase na
questao do impacto diferenciado da aquisicao sobre a rede (HAKANSSON; SNEHO-
TA, 19809; HALINEN; SALMI; HAVILA, 1099; HAVILA; SALMI, 2000; ANDERSON;
HAVILA; SALMI, 2001).
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