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Resumo: O presente estudo analisa a interacdo e as praticas de gestdo da qualidade que caracterizam
a relagdo entre os agricultores responsaveis pela produ¢do de sementes de milho (fornecedores) e a
indUstria produtora de sementes (compradores). O objetivo do trabalho foi analisar a influéncia dos
fatores relacionais - que incluem a confianga, a comunicagdo, a capacidade de adaptacdo, a relacdo de
dependéncia e o nivel de satisfacdo no desenvolvimento de uma parceria bem-sucedida, representada
pelo comprometimento e pela orientacdo em longo prazo - e, consequentemente, a influéncia da
parceria para a adogao de praticas de gestdo da qualidade a partir da perspectiva dos agricultores. Foi
realizada uma pesquisa aplicada e descritiva com abordagem quali-quantitativa. A coleta de dados
ocorreu por meio da aplicacdo de 69 questiondrios a agricultores fornecedores de sementes. Para
analisar o modelo teérico proposto, foi realizada uma analise fatorial confirmatoria. As hipoteses foram
testadas através da analise de trilhas. Os resultados indicam que uma parceria bem-sucedida é
altamente influenciada pela satisfacdo e pela troca de informacdes (comunica¢do), e que a parceria
contribui para a adog¢do de préaticas de gestdo da qualidade.
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Abstract: This study analyzes the interaction and quality management practices that characterize the
relationship between farmers responsible for corn seed production (suppliers) and the seed industry
(buyers). The influence of the following relational factors was analyzed: trust, communication,
adaptability, dependency relationship, level of satisfaction in developing a successful partnership,
represented by commitment and long-term orientation, and consequently the influence of the
partnership to adopt quality management practices from the farmers' perspective. A qualitative and
quantitative descriptive and applied research was performed. Data were collected from 69 seed
suppliers through the application of questionnaires. Confirmatory factor analysis was performed to
analyze the proposed theoretical model. The hypotheses were tested by trail analysis. The results
indicate that a successful partnership is highly influenced by satisfaction and information exchange
(communication), and that the partnership contributes to adopt quality management practices.

Keywords: quality management, buyer-supplier relationship, corn seeds.

1. Introducao

O agronegocio brasileiro € responsavel por conceder ao Brasil o destaque mundial na
producdo de alimentos, especialmente por estar entre os maiores exportadores de
commodities. A soja e o milho sdo os principais produtos responsaveis pela lideranca do pais,
tanto em producdo quanto em produtividade, respondendo por 84% da area total semeada
com graos no pais (Brasil, 2018).

Este é um artigo publicado em acesso aberto (Open Access) sob a licenca Creative Commons Attribution, que permite uso, distribui¢do e reprodugdo
em qualquer meio, sem restri¢des desde que o trabalho original seja corretamente citado.
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O aumento na utilizacdo de sementes melhoradas contribuiu para a expansdo e
diversificacdo da producdo de sementes, resultantes da evolu¢do do melhoramento genético,
do uso da biotecnologia e da incorpora¢do de novas tecnologias ao processo de producao,
disponibilizando sementes de alta qualidade, de diferentes variedades, e para diferentes
condi¢des edafoclimaticas, que possibilitaram o aumento da produtividade no campo. Além
disso, a produc¢do de sementes é responsavel por garantir a sustentabilidade de todo o
sistema agroalimentar (Bonny, 2017).

Em 2016, o mercado brasileiro de sementes girava em 10 bilhdes de reais, estando atras
somente dos Estados Unidos e da China (Associacdo Brasileira de Sementes e Mudas, 2016).
Assim como qualquer outro segmento, apesar de suas particularidades, a producdo de
sementes requer a cooperacao de seus membros. O desenvolvimento de parcerias entre
compradores e fornecedores ja é reconhecido como primordial para a competitividade das
empresas (Yu & Huo, 2018).

Neste contexto, para além dos fatores de relacionamento, uma atitude colaborativa,
voltada para o gerenciamento da qualidade, também emerge como fator determinante dos
relacionamentos bem-sucedidos, pois os produtos gerados pela agroindustria dependem
substancialmente da eficacia dos relacionamentos com fornecedores, de modo que as
empresas que buscam a melhoria da qualidade necessitam construir relacionamentos
mutuamente benéficos (Dudin et al., 2015).

Para que ocorra a producao de sementes, as agroindustrias necessitam de agricultores
que tenham disponibilidade de terras e outros recursos (irrigacdo, maquinas, conhecimento,
entre outros) para que multipliquem as sementes em suas propriedades, caracterizando-se,
portanto, como uma relacdo de troca entre fornecedores (agricultores) e compradores
(industria produtora de sementes), a qual geralmente se da mediante contratos. Os
compradores, predominantemente, ndo possuem capacidade suficiente para produzir suas
proprias sementes e, assim, dependem de fornecedores para fazer a multiplicacdo. Para
tanto, buscam selecionar fornecedores adequados, pois, na maioria dos casos, a qualidade
do material produzido na lavoura determinara a qualidade da semente comercializada.

Nessa relagdo, os compradores fornecem aos agricultores os principais insumos para a
producdo das sementes e a assisténcia técnica, e fazem adiantamento de pagamento ao
agricultor, diminuindo assim o risco de preco, dado que os contratos especificam os valores
antecipadamente (Eaton & Shepherd, 2001). Por outro lado, os compradores exigem
conhecimento, habilidade técnica e atendimento a inUmeras especificagdes para o
cumprimento das obriga¢des (Carvalho & Nakagawa, 2000; Eaton & Shepherd, 2001).

O relacionamento entre comprador e fornecedor, fundamentado em confianca,
comunicacdo, adaptacao, dependéncia e satisfacdo, associados a necessidade de adogdo de
praticas de qualidade, consiste em fatores importantes para o relacionamento entre
agricultores e indUstria produtora de sementes, uma vez que relacionamentos colaborativos
e duradouros podem trazer inUmeros beneficios para as partes (Ganesan, 1994; Fynes & Voss,
2002; Dellana & Kros, 2014; Zhong et al., 2016; Yu & Huo, 2018).

Destarte, o objetivo deste trabalho foi analisar os fatores de relacionamento e as praticas
de gestao da qualidade que caracterizam a interacao entre os agricultores multiplicadores de
semente de milho (fornecedores) e a industria produtora de sementes (compradores). Neste
sentido, levantar e compreender os fatores de relacionamento existentes na rela¢do entre
fornecedores e compradores, que sao determinantes para o sucesso da parceria, foram o
foco da pesquisa.

Existe vasta literatura mostrando a importancia da gestdo da qualidade e dos
relacionamentos bem-sucedidos em diversos setores da economia. No entanto, grande parte
desses estudos aborda tais assuntos de forma isolada, em que a interacdo entre gestao da
qualidade e fatores relacionais é limitada (Mellat-Parast, 2013; Truong et al., 2017). Diante
disto, a lacuna de pesquisa a ser explorada consiste em explorar o relacionamento e gestao
da qualidade entre comprador e fornecedor de forma integrada. Para preencher essa lacuna,
propds-se compreender a percepcao dos fornecedores com relacdo as suas praticas de
qualidade e aos seus relacionamentos.

Revista de Economia e Sociologia Rural, 59(4): 229897, 2021 2/18



Fatores de sucesso do relacionamento entre agricultores e indUstria de sementes de milho

2. Referencial teérico

Um relacionamento pode ser caracterizado pela interacdo de individuos de diferentes
organizagdes, areas e niveis hierarquicos, que se envolvem em intera¢des entre empresas,
usualmente identificados como comprador e fornecedor (Hakansson, 1982). De fato, as
empresas podem ter menor chance de serem competitivas sem a parceria de seus
fornecedores (Lummus & Vokurka, 1999). Uma estratégia da cadeia de suprimentos
“orientada para o relacionamento é claramente a melhor escolha para aqueles que desejam
prosperar no ambiente global competitivo” (Benton & Maloni, 2005, p. 19).

A flexibilidade de resposta rapida as mudangas do mercado contribui para o
desenvolvimento de parcerias (Ziggers & Trienekens, 1999). A escolha de parceiros
adequados contribui para auxiliar a cadeia de suprimentos a criar valor superior para os
clientes finais frente a concorréncia (Sila et al., 2006).

As empresas passam a desenvolver relacionamentos colaborativos com a finalidade de
adquirir recursos e habilidades que ndo disp8em internamente, visando obter eficiéncia,
flexibilidade e vantagem competitiva (Nyagaetal, 2010). Logo, a qualidade do
relacionamento entre comprador e fornecedor estabelece a continuidade do relacionamento
(Crosby et al., 1990).

Quando as empresas notaram que podiam ampliar sua competitividade no mercado
global ao adotar parcerias, migraram de relacionamentos adversarios para cooperativos
(Tanetal., 1998). Fatores como comunica¢do, confian¢a, adaptag¢do, compromisso,
interdependéncia, satisfacdo e cooperacdo sdo indicadores da forca do relacionamento
(Fynes & Voss, 2002).

Para Morgan & Hunt (1994), o compromisso e a confianga sdao fundamentais em um
relacionamento, pois incentivam os parceiros a promover a preservacao da cooperagao com
os parceiros de troca, recusar parcerias alternativas de curto prazo, em favor dos beneficios
esperados em longo prazo obtidos com os parceiros existentes, e considerar a¢des de alto
risco como sendo prudentes, pelo fato de se acreditar que os parceiros ndo sao oportunistas.

Ganesan (1994) ressalta a importancia da confianca como determinante dos
relacionamentos bem-sucedidos. E acrescenta, ainda, que a dependéncia e a confianga sdo
fatores decisivos para a qualidade do relacionamento e, consequentemente, para a
orienta¢do em longo prazo.

Benton & Maloni (2005) avaliam como a relagdo comprador-fornecedor afeta a satisfacao
dos fornecedores e estabelecem, como elementos criticos de um relacionamento comprador-
fornecedor, a cooperagdao, o compromisso, a confianca, a conformidade e a resolucdo de
conflitos. Concluiram que os fornecedores concentram maior aten¢cdo em manter o
relacionamento com seus compradores, em lugar de seu proprio desempenho.

Mulyo Aji (2016) realizou um estudo com agricultores, com o intuito de avaliar até que
ponto os fatores de relacionamentos comprador-fornecedor influenciam a decisdo dos
agricultores. A conclusdo foi que as rela¢des entre ambos foram estabelecidas com base em
altos niveis de satisfacdo, confianca e compromisso em longo prazo, sendo que a qualidade
dos produtos e dos servicos ofertados, em vez da entrega e do preco, melhorou
significativamente a satisfacdo dos relacionamentos dos agricultores.

Tsanos & Zografos (2016) também mostraram que o comportamento colaborativo,
baseado em mutualidade, reciprocidade, compromisso e confianca entre parceiros, nas
relagdes de troca, leva a uma maior integracao e desempenho da cadeia de suprimentos.

Ambrose et al. (2010) mostraram que compradores e fornecedores tém percep¢des
significativamente diferentes dos elementos que compdem as relacdes comprador-
fornecedor. Segundo eles, na visdo dos compradores, o compromisso, a confianca, a
comunicacdo e a dependéncia sdo fatores ausentes para o desempenho do relacionamento.
Para os fornecedores, a confianca, a adaptacdo e a dependéncia ndo sdo significantes. Por
fim, os autores concluem que a confianga e o compromisso sdo vitais para o sucesso de um
relacionamento.
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Resultados semelhantes foram encontrados no estudo de Nyaga et al. (2010), que, ao
analisarem a rela¢do entre comprador e fornecedor, mostraram que relacionamentos
colaborativos causam satisfacdo em ambas as partes, sendo que qualquer iniciativa que
promova o comprotimento e a confianca resulta em grandes beneficios para o
relacionamento. Concluem também que apesar de algumas diferencas de ponto de vista,
tanto compradores quanto fornecedores tém maiores perspectivas semelhantes no
relacionamento do que diferentes quanto a confianca, comprometimento, satisfacao,
compartilhamento de informacgdes, esforco conjunto e desempenho.

Os trabalhos supramencionados demonstram que varias dimensdes/fatores ou
intera¢des (confianga, comunicagdo, adaptacao, dependéncia e satisfagdo) complementam-
se e estdo fortemente correlacionados como fatores criticos de sucesso para um
relacionamento colaborativo na relacdo comprador-fornecedor. Esses achados de pesquisa
também motivaram e instigaram a presente pesquisa.

3. Metodologia

Quanto a natureza, esta pesquisa caracteriza-se como aplicada. Com relacdo aos
objetivos, como exploratéria e descritiva. No que se refere a forma de abordagem do
problema, a pesquisa foi classificada como quali-quantitativa. Quanto aos procedimentos
técnicos, foi utilizado uma Survey que tem como propésito testar hipoteses, bem como indicar
a existéncia de associagdo entre variaveis.

Minas Gerais é o estado brasileiro com a maior producdo de sementes de milho do pais,
seguido pelo estado de Goias. Essa representatividade deve-se especialmente aos municipios
de Paracatu-MG, Unai-MG e Cristalina-GO, por apresentarem grandes vantagens para a
producdo de sementes, tais como fatores edafoclimaticos favoraveis e grande concentragao
de areas irrigadas por pivd central. Os campos de producdo de sementes nessas regiées sao
dominados pelas principais multinacionais, dentre as quais: Monsanto (recentemente
adquirida pela Bayer), Dow Agrosciences, DuPont Pionner, Limagrain, Nidera, Riber Sementes,
Helix Sementes, Geneze Sementes e outras de menor porte.

A populacdo-alvo compreendeu agricultores que realizam a multiplicacdo de sementes
de milho para uma dessas multinacionais (indUstria produtora de sementes), localizados em
Paracatu, Unai e Guarda-Mor. Foi considerado também o municipio de Cristalina, no estado
de Goids, mas que faz fronteira com os municipios supracitados. Os critérios de sele¢do
adotados para escolha da populacdo-alvo foram: i) os campos de produgdo de sementes de
milho deveriam estar localizados nas regides supramencionadas; ii) os produtores deveriam
estar com contrato renovado com a industria produtora de sementes ou deveriam ter algum
vinculo contratual durante os dois Ultimos anos.

Com a finalidade de levantar o maior nimero de respondentes, foi necessario o contato
com a indUstria produtora de sementes e com outros profissionais envolvidos do setor.
Foram identificados 175 agricultores com esse perfil. Para o desenvolvimento da Survey, foi
utilizado como instrumento o questionario estruturado para fazer o levantamento dos dados.
O questionario foi elaborado a partir de itens de medicdo validados em estudos anteriores,
os quais foram adaptados para o contexto desta pesquisa, que contém 45 itens,
correspondendo a 11 construtos e 10 itens de carater descritivo.

Os construtos escolhidos para o estudo foram: confianga, comprometimento e satisfagao
(Benton & Maloni, 2005); comunicacdo e adaptacdo (Heide & John, 1992); dependéncia e
relacionamento em longo prazo (Ganesan, 1994); atendimentos as especificacdes (Benton & Maloni,
2005; Morita & Flynn, 1997); comprometimento da alta geréncia e foco no comprador, e melhoria
continua (Morita & Flynn, 1997). Todas as medidas utilizaram uma escala Likert que variava entre 1
(discordo totalmente) e 5 (concordo totalmente).

Depois do pré-teste, o instrumento foi transformado em duas versdes, fisica (impressa)
e on-line, sendo aplicada aquela que fosse mais conveniente para o respondente, mediante
consulta prévia. Apds o questionario estar apto para ser aplicado, realizou-se um segundo
contato com os profissionais da indUstria de sementes com a finalidade de obter uma lista
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contendo o nome e o contato dos seus fornecedores. Ademais, alguns contatos foram sendo
informados por outros profissionais ligados ao setor de sementes (revenda de insumos
agricolas) e outros foram fornecidos pelos préprios respondentes da pesquisa. A medida que
os contatos foram sendo obtidos, realizava-se um processo de filtragem dos contatos para
eliminar e/ou evitar redundancias.

Ao final, foram identificados e enviados 175 questionarios, tendo o retorno de 69. Os
questionarios recebidos e considerados validos foram qualificados/direcionados para analise
confirmatoria e para o teste de hipdteses.

3.1 Andlise fatorial confirmatéria e analise de trilhas

Foram realizadas Analises Fatoriais Confirmatérias (AFCs), conforme proposto por Everitt
& Hothorn (2011). Foram realizadas também analises de trilhas (path analysis) para se
testarem as principais hipéteses do estudo (Loehlin, 1998). A andlise de trilhas é vista como
um caso especial de Modelagem por Equagdes Estruturais (MEE) (Everitt & Hothorn, 2011),
quando se usam apenas variaveis observadas. Tal estratégia foi preferida ao uso tradicional
de MEE pelo tamanho da amostra, usando escores Likert de cada escala como estimativas de
escores para cada fator. As analises foram conduzidas no software estatistico R.

O levamento bibliografico sustentou o desenvolvimento de um modelo conceitual,
apresentado na Figura 1, objetivando testar a influéncia entre os construtos na rela¢do entre
a industria produtora de sementes e os agricultores: fatores relacionais (confianca,
comunicacdo, adaptacdo, dependéncia e satisfacdo), parceria bem-sucedida
(comprometimento e orientacdo em longo prazo do fornecedor) e praticas de qualidade do
fornecedor (compromisso da alta geréncia, foco no comprador, atendimento as
especificagdes e melhoria continua).

FATORES RELACIONAMENTO PRATICAS DE
RELACIONAIS ST BEM-SUCEDIDO — GESTAO DA
(confianga, comunicago, (comprometimento & QUALIDADE
dependencia, satistagio e :g Zi,fg orientag¢&o a longo prazo) H7 (compromisso da alta
adaptac@o) H4 alb geréncia, foco no
H5a/b comprador, melhoria

continua e atendimento as
especificagdes)

Figura 1 - Modelo conceitual. Fonte: Elaboracdo prépria.

Assim, as seguintes hipéteses foram testadas:

H1a: O nivel de confianca do agricultor influencia positivamente sua orientacdo em longo
prazo.

H1b: O nivel de confianca do agricultor influencia positivamente seu comprometimento com
o relacionamento.

H2a: A comunicacdo influencia positivamente a orientacdo de longo prazo do agricultor.

H2b: A comunicac¢do influencia positivamente o comprometimento do agricultor com o
relacionamento.

H3a: A dependéncia do agricultor influencia positivamente sua orientacdo de longo prazo.

H3b: A dependéncia do agricultor influencia positivamente seu comprometimento com o
relacionamento.

H4a: O nivel de satisfacdo do agricultor influencia positivamente sua orientacdo de longo
prazo.

H4b: O nivel de satisfacdo do agricultor influencia positivamente seu comprometimento com
o relacionamento.

H5a: As adaptac®es realizadas pelo agricultor influenciam positivamente sua orientacdo de
longo prazo.
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H5b: As adaptacGes realizadas pelo fornecedor influenciam positivamente seu
comprometimento com o relacionamento.

H6: A orientacdo de longo prazo do agricultor influencia positivamente suas praticas de
gerenciamento da qualidade.

H7: O comprometimento do agricultor com o relacionamento influencia positivamente suas
praticas de gerenciamento da qualidade.

Levantadas as hip6teses, passa-se para a fase da andlise, apresentada a seguir.

4. Resultados e discussao

4.1 Andlise fatorial confirmatoéria (AFC)

Testaram-se, inicialmente, os pressupostos da AFC sobre normalidades uni e
multivariada, e a presenca de outliers uni e multivariados. Identificou-se tanto a presenca de
outliers quanto a falta de normalidade. Por esse motivo, foi utilizado o método de estimacdo
Weighted Least Squares Mean and Variance adjusted (WLSMV) ou Quadrados Minimos
Ponderados Robustos (Muthén et al., 1997), o qual apresenta robustez tanto na quebra de
normalidade das distribui¢des quanto na presenca de outliers.

Visando encontrar um modelo de melhor ajuste, de modo a ndo comprometer o teste da teoria
(Hair etal., 2009), foram realizados alguns testes alternativos, inclusive unindo escalas que
apresentavam itens com semelhangas semanticas. Assim, a configuracdo ideal das escalas foi
testada a partir do ajuste de cinco modelos alternativos, conforme apresentado na Tabela 1, sendo:
i) um modelo com todos os itens de todas as escalas (tedrico); ii) um modelo com todos os itens,
mas unindo as escalas de melhoria continua (MC) e de atendimento as especifica¢cdes (AE) em um
Unico fator; iii) um modelo com todos os itens, mas unindo as escalas de relacionamento em longo
prazo (RLP) e comprometimento (Comp) em um Unico fator; iv) um modelo com todos os itens, mas
unindo as escalas de melhoria continua (MC) e atendimento as especificacdes (AE) em um Unico
fator, e relacionamento em longo prazo (RLP) e comprometimento (Comp), também em um Unico
fator; v) um modelo com um fator;

Foram utilizados diversos indicadores de ajuste para escolher o melhor modelo (Pilati & Laros,
2007): Chi-square (x?); comparative fit index (CFl); Tucker-Lewis index (TLI); normalized fit index (NFI);
standardized root mean square residual (SRMR), e root mean square error of approximation (RMSEA).
Esses indices foram divididos conforme proposto por Hair et al. (2009) e Hooper et al. (2008) em: i)
medidas de ajuste absoluto (X2, RMSEA e SRMR) com a finalidade de verificar o ajuste global do
modelo; ii) medidas de ajuste incremental (NFI, TLI e CFl) para avaliar o ajuste do modelo comparado
com um modelo nulo; iii) medidas de ajuste parcimonioso (X2 /g.| - qui-quadrado normalizado) que
tem como objetivo relacionar a qualidade do ajuste do modelo e o nimero de coeficientes
estimados necessarios para atingir tal nivel de ajuste.

Tabela 1 - Resultados dos modelos alternativos testados por meio de AFC

Modelos testados ba gl p x*/gl NFI CFI TLI SRMR  RMSEA
i) Modelo de 11 807,29 764 0,134 1,057 0,876 0,896 0,883 0,102 0,028
fatores (tedrico)
ii) Modelo de 10 818,89 774 0,127 1,058 0,874 0,893 0,881 0,102 0,029
fatores (MC + AE)
iii) Modelo de 10 820,31 774 0,120 1,060 0,870 0,889 0,877 0,104 0,029
fatores (RLP + COMP)
iv) Modelo de 9 fatores 830,82 783 0,115 1,061 0,869 0,886 0,875 0,105 0,030
(RLP + COMP e MC +
AE)

v) Modelo de 1 fator 901,08 819 0023 1,700 0815 0804 0,794 0,127 0,038
Fonte: Elaboracao prépria.
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Os resultados permitem concluir que o modelo teérico (i) [em negrito] para a escala
originalmente proposta é aquele que apresenta melhor ajuste aos dados. O modelo de um
Unico fator (v) é claramente o pior, enquanto os modelos propostos a partir da unido de
da qualidade de ajuste de um modelo é necessario utilizar diversos indices de ajuste, detalha-
se a seguir o valor de cada indice encontrado no modelo considerado como o mais adequado,
o modelo (i), com o valor de referéncia sugerido na literatura, divididos como mencionado
anteriormente em medidas de ajuste absoluto, de ajuste incremental e de parcimdnia.

Inicialmente, a respeito dos indices de ajuste absoluto, o valor qui-quadrado (y?) tem a
funcdo de verificar o ajuste global do modelo, de modo a verificar se a diferenca entre a matriz
prevista e a real serd ndo-significativa (p > 0,05) (Hair et al., 2009). Observa-se que 0 y? possui
um nivel de significancia de 0,134, sendo, portanto, ndo significativo, indicando um ajuste
aceitavel do modelo (Hair et al., 2009; Pilati & Laros, 2007). No entanto, conforme os autores,
o x% é sensivel ao tamanho da amostra, o que torna necessario a inclusdo de medidas
adicionais de ajuste, como, por exemplo, indices RMSEA (raiz do erro quadratico médio
aproximado) e SRMR (raiz quadrada média residual).

No caso do RMSEA, um valor menor que 0,08 é desejavel (Pilati & Laros, 2007) e um valor
inferior a 0,03 representa um ajuste excelente (Hooper et al.,, 2008). Logo, no modelo
apresentado, tem-se um valor de 0,028, o qual pode ser considerado como um étimo ajuste.

Para o SRMR, que corresponde a raiz quadrada da diferenca entre os residuos da matriz
de covariancia da amostra e o modelo de covariancia hipotetizado, valores préximos a 0 (zero)
e menores que 0,08 indicam que o modelo estd bem ajustado (Hooper et al., 2008). Foi
encontrado um indice de 0,102, o que representa um ajustamento fraco de acordo com
alguns pontos de corte identificados na literatura.

Com relacdo aos indices de ajuste incremental = NFI (indice de ajuste normalizado), CFl
(indice comparativo de ajuste) e TLI (indice de ajustamento Tucker-Lewis) -, esperam-se valores
entre 0,90 e 0,95 considerados como ajuste suficiente (Pilati & Laros, 2007). Logo, obteve-se
um valor de 0,876 para NFI, 0,896 para CFl e 0,883 para TLI, todas as medidas de ajuste
incremental se aproximam de um ajuste considerado como aceitavel.

Por fim, no que se refere a medida de ajuste parcimonioso, considerando o qui-
quadrado normalizado (x? /gl), tem-se um valor de 1,057. Este valor encontra-se satisfatorio
entre os limites recomendados de 1,0 a 2,0 (Hair et al., 2009).

Contudo, este estudo utiliza sete indices para analisar o ajuste do modelo, sendo que o
emprego de trés ou quatro indices ja seriam suficientes para fornecer evidéncia adequada de
ajuste do modelo, desde que utilizado ao menos um indice incremental e um indice absoluto,
alem do valor y? e dos graus de liberdade associados (Hair et al., 2009). Em sintese, conclui-se
que o modelo com 11 fatores (i) foi considerado como o mais adequado, pois apresenta os
seguintes valores de indices de ajuste: x? (764) = 807,29 (p > 0,05); NFI = 0,876; CFl = 0,896; TLI
=0,883; SRMR = 0,102 e RMSEA = 0,028. Logo, os indices de ajuste qui-quadrado (x?), qui-
guadrado normalizado (x%/gl) e RMSEA atendem aos critérios para um bom ajustamento do
modelo. Os indices NFI, CFl e TLI, com excecdo do SRMR, se aproximam dos valores
considerados aceitaveis na literatura (Pilati & Laros, 2007; Hooper et al., 2008; Hair et al.,
2009).

A Tabela 2 apresenta as cargas fatoriais e os valores de confiabilidade da solucédo tida
como a mais adequada. De acordo com Hair et al. (2009), a confiabilidade é a capacidade de
um conjunto de itens produzir resultados semelhantes sob condi¢des consistentes. O Alfa de
Cronbach, em particular, é estimado pela correlagdo média de um conjunto de itens, sendo
uma estimativa mais conservadora da confiabilidade de um teste psicométrico (Cho, 2016).
Assim, a medida de confiabilidade variade 0 a 1, sendo os valores de 0,60 a 0,70 considerados
o limite inferior de aceitabilidade (Hair et al., 2009).
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Tabela 2 - Cargas fatoriais e valores de Alfa de Cronbach, como medida de confiabilidade, para o
modelo considerado como ideal a partir da AFC
Fatores
Comu Adap Dep Satisf  Conf Comp RLP FC AE McC CAG
comul 0,67
comu2 0,66
comu3 0,55
adap1 0,80
adap3 0,62
dep1 0,31
dep2 0,94
dep3 0,46
satisf1 0,42
satisf2 0,78
satisf3 0,80
satisf4 0,68
conf1 0,52
conf2 0,63
conf3 0,68
conf4 0,89
conf5 0,65
comp1 0,56
comp2 0,70
comp3 0,62
rip1 0,66
rip2 0,73
rip3 0,85
rlp4 0,85
fc1 0,53
fc2 0,44
fc3 0,66
fc4 0,80
fc5 0,80
atend1 0,34
atend2 0,47
atend3 0,64
atend5 0,60
atend6 0,66
mc1 0,59
mc2 0,73
mc3 0,96
mc4 0,94
cag2 0,43
cag3 0,71
cagd 0,38
cags 0,70

Itens

Alfa de 0,66 0,64 0,61 0,75 0,80 0,64 0,87 0,79 0,75 0,87 0,65
Cronbach

Nota: Identificacdo dos fatores da escala: Comu = Comunicagdo; Adap = Adaptacdo; Dep = Dependéncia; Satisf =
Satisfacdo do relacionamento; Conf = Confian¢a; Comp = Comprometimento; RLP = Relacionamento em longo prazo;
FC = Foco no Comprador; AE = Atendimento as Especificagées; MC = Melhoria continua; CAG = Compromisso da Alta
Geréncia. Fonte: Elaboracdo propria.
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Observam-se os alfas para os sete construtos de relacionamento, que mantiveram niveis
alfa aceitdveis, com comunicacdo em 0,66, adaptacdo em 0,64, dependéncia em 0,61,
satisfacdo em 0,75 e confianca em 0,80. Em seguida, duas medidas de um relacionamento
bem-sucedido, fundamentados no comprometimento e na orientacdo em longo prazo,
também com niveis aceitaveis em 0,64 e 0,87, respectivamente. Finalmente, quatro medidas
de praticas de qualidade (foco no comprador, atendimento as especificagdes, melhoria
continua e compromisso da alta geréncia) com valores alfa 0,79, 075, 0,87 e 0,65,
respectivamente.

4.2 Teste de hipéteses e resultados

A partir dos resultados da AFC, usando o modelo com o melhor ajuste, testaram-se as
hipo6teses principais do estudo por meio de uma analise de trilhas. A significancia das
hipéteses foi testada usando estatistica z, com estimativas de beta consideradas
significativamente diferentes de zero quando z > 1,96 (p < 0,05).

Os resultados dos testes de hipdteses sdo apresentados nas Tabelas 3 e 4.
Primeiramente, apresentam-se os resultados do teste das hipdteses para os fatores
relacionais, conforme demonstra a Tabela 3.

Tabela 3 - Hipoteses aceitas ou rejeitadas a partir dos coeficientes de regressdo dos fatores de
relacionamento, recuperados por meio de uma analise de trilhas

Sinal Sinal

Hipéteses B EP Valor p Esperado Observado Conclusao

H1: O nivel de confianga do

agricultor influencia positivamente.

H1a: sua orientagdo de longo prazo ~ -0,01 s 0,12 0,941 + Nulo Hipotese
rejeitada

H1b: seu comprometimento 0,47%** 0,14 0,001 + + Hipotese aceita

H2: O nivel de comunicagdo do

agricultor influencia positivamente.

H2a: sua orientacdo de longo prazo ~ 0,30** 0,10 0,002 + + Hipotese aceita

H2a: seu comprometimento 0,26%* 0,10 0,007 + + Hipétese aceita

H3: A dependéncia do agricultor

influencia positivamente.

H3a: sua orientagdo de longo prazo  0,20% 0,10 0,050 + + Hipétese aceita

H3b: seu comprometimento -0,01Ns 0,08 0,860 + Nulo Hipdtese
rejeitada

H4: O nivel de satisfacdo do

agricultor influencia positivamente.

H4a: sua orientagdo de longo prazo  0,44*** 0,13 0,001 + + Hipétese aceita

H4b: seu comprometimento 0,30* 013 0,017 + + Hipétese aceita

H5: As adaptac¢Oes realizadas pelo

agricultor influenciam

positivamente.

H5a: sua orientacdo de longo prazo 0,14 N 0,10 0,177 + Nulo Hipotese
rejeitada

H5b: seu comprometimento -0,24%* 0,08 0,003 + - Hipotese
rejeitada

Variavel predita RLP Comp

R? 0,573 0,763

Total de hipéteses aceitas 6

Total de hip6teses rejeitadas 4

Fonte: Elaboracdo prépria. * Estimativa significante a p < 0,05. ** Estimativa significante a p < 0,01. *** Estimativa
significante a p < 0,001. NS: N&o significativo.

Revista de Economia e Sociologia Rural, 59(4): 229897, 2021 9/18



Fatores de sucesso do relacionamento entre agricultores e indUstria de sementes de milho

Foi hipotetizado que o nivel de confianca do agricultor influencia positivamente sua
orientagdo em longo prazo (H1a). No entanto, essa hipétese foi rejeitada, na medida em que
ndo foi constatada nenhuma influéncia significativa da confianga no desejo do fornecedor em
permanecer no relacionamento, pois, conforme apresentado, o coeficiente padronizado ()
de 0,01 ndo foi significativo estatisticamente (p > 0,05). Por outro lado, a confianca
demonstrou influenciar fortemente o comprometimento (8 = 047, p < 0,001) dos agricultores
em seu relacionamento com a indUstria de sementes, apoiando H1b.

A segunda hipotese refere-se a comunica¢do na relacao agricultor-indudstria. Para tanto,
a comunicagdo foi hipotetizada para impactar positivamente tanto a orientacdo em longo
prazo (H2a) quanto o comprometimento do agricultor (H2b). Ambas as hipoteses foram
aceitas. Logo, pode-se dizer que a comunicacdo influencia positivamente o desejo do
agricultor em manter um relacionamento de longo prazo com sua principal compradora (8 =
0,30, p < 0,01), assim como também influencia significativamente o seu comprometimento
com o relacionamento (8 = 0,26, p < 0,01).

Em seguida, a hipétese (H3a) de que o nivel de dependéncia do agricultor influencia
positivamente a orientagdo em longo prazo é suportada, com efeito marginalmente
significativo (B = 0,20, p = 0,05). Em contraposicdo, a hipétese (H3b) de que o nivel de
dependéncia influencia positivamente o comprometimento nao foi significativa (B=- 0,01, p >
0,05), sendo, portanto, rejeitada.

Adicionalmente, a satisfacao foi hipotetizada por influenciar positivamente a orientagao
em longo prazo (H4a) e o comprometimento (H4b). Ambas as hipoteses foram apoiadas na
perspectiva do agricultor. Com isso, a satisfacdo apresentou uma influéncia positiva e
altamente significativa (B = 0,44, p < 0,001) no desejo do agricultor em desenvolver um
relacionamento de longo prazo com sua principal indUstria de sementes. Assim, também, o
nivel de satisfacgdo do agricultor mostrou um efeito significativo e positivo no
comprometimento (3 = 0,30, p < 0,05), fornecendo um suporte moderado para H4b.

Por fim, ainda quanto aos aspectos relacionais, foi hipotetizado que as adaptac8es
realizadas pelo agricultor em seu sistema de producao agricola impactariam positivamente a
sua orientacdo em longo prazo (H5a) e o comprometimento (H5b). Embora as adaptag¢des
ndo apresentem uma influéncia significativa na orientacdo em longo prazo (8 = 0,14, p > 0,05),
o estudo encontrou uma influencia significativa negativa (p = - 0,24, p < 0,01) das adaptag¢des
no comprometimento do agricultor.

O valor de R? indica que as cinco variaveis preditoras incluidas na equacdo de regressao
(confianga, comunicacao, satisfacdo, adaptacdo e dependéncia) explicam 57,3% da variancia
na orientacdo em longo prazo e 76,3% da variancia no comprometimento, o que indica que a
presenca desses fatores, embora contribuam para uma orientacdo em longo prazo, esta mais
voltada para o comprometimento do produtor em beneficio do relacionamento.

ATabela 4 apresenta os resultados das hipoteses aceitas e rejeitadas quanto a influéncia
de um relacionamento bem-sucedido (orientagdo em longo prazo e comprometimento) nas
praticas de gestao da qualidade.

A hipétese (H6) postula que o desejo dos agricultores em manter um relacionamento em
longo prazo com sua principal compradora influencie positivamente nas praticas de gestao
da qualidade. Foi possivel constatar que essa hipdtese foi aceita. Neste sentido, destaca-se
uma expressiva influéncia da orientacdo em longo prazo no compromisso do agricultor com
a qualidade (B = 0,47, p = 0,002), assim como uma influéncia positiva e significativa da
orienta¢do em longo prazo no foco no comprador (B = 0,38, p = 0,004). O desejo do agricultor
em estabelecer um relacionamento duradouro tem uma influéncia moderada no
atendimento as especifica¢des (8 = 0,32, p = 0,031) e na melhoria continua (B = 0,36, p = 0,018).

E esperado que o comprometimento do agricultor influencie positivamente as préaticas
de gestao da qualidade dos agricultores (H7). Essa hipdtese foi parcialmente aceita. Este
estudo mostra que o comprometimento influencia positivamente o foco no comprador (B =
0,36, p = 0,003) e 0 atendimento as especifica¢des (B = 0,28, p = 0,016). Contrariamente, ndo
foi constatada influéncia significativa do comprometimento no compromisso do agricultor
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com a qualidade (B = - 0,13, p > 0,05), assim como ndo houve influéncia significativa do
comprometimento do agricultor com a melhoria continua (8 = 0,19, p > 0,05).

Tabela 4 - Hipoteses aceitas ou rejeitadas a partir dos coeficientes de regressdo das praticas de gestdo
da qualidade, recuperados por meio de uma analise de trilhas

H6: A orienta¢do em longo prazo
dos agricultores influencia
positivamente as praticas de
gerenciamento da qualidade.

Compromisso da Alta Geréncia 0,47%* 0,15 0,002 + + Hipotese aceita
Foco no comprador 0,38** 0,13 0,004 + + Hipdtese aceita
Atendimento as especificagdes 0,32* 0,15 0,031 + + Hipotese aceita
Melhora continua 0,36* 0,15 0,018 + + Hipotese aceita

H7: O comprometimento dos
agricultores influencia
positivamente as praticas de
gerenciamento da qualidade.

Compromisso da Alta Geréncia 013N 0,19 0,505 + Nulo Hipdtese
rejeitada

Foco no comprador 0,36** 0,12 0,003 + + Hipdtese aceita

Atendimento as especificagdes 0,28* 0,11 0,016 + + Hipotese aceita

Melhora continua 0,19Ns 0,13 0,142 + Nulo Hipdtese
rejeitada

Variavel predita CAG FC AE MC

R? 0177 0416 0,268 0,277

Total de hipéteses aceitas 6

Total de hipéteses rejeitadas 2

Fonte: Elaboragao prépria. *Estimativa significante a p < 0,05. ** Estimativa significante a p < 0,01. *** Estimativa
significante a p < 0,001. NS: Nao significativo.

O valor de R? indica que apenas 16,8% da varidncia no compromisso dos agricultores
com a qualidade foi explicada pela orientacdo em longo prazo do relacionamento e pelo
comprometimento, enquanto que 41,6% da variancia do foco no comprador foi explicada pela
orientacdo em longo prazo do relacionamento e pelo comprometimento. O
comprometimento e a orientacdo em longo prazo explicam 26,8% da variancia no
atendimento as especifica¢cdes e 27,7% na melhoria continua.

Inicialmente, analisando os valores de [ dos principais fatores de relacionamento
fornecidos na Tabela 3, pode-se dizer que a confianga e a satisfacdo, seguidas da comunicagao
e da dependéncia, sdo os principais atributos relacionais que caracterizam o relacionamento
entre os agricultores e a industria produtora de sementes, na percep¢do dos produtores
rurais. A confianga esta mais inclinada a contribuir para o comprometimento dos agricultores,
enquanto a satisfacdo e a comunicacdo contribuem tanto para o comprometimento quanto
para a orientacdo em longo prazo. A dependéncia contribui especialmente para que os
agricultores desejem manter um relacionamento em longo prazo com a industria de
sementes.

A satisfacao do agricultor e a troca de informac®&es entre as partes sdo fatores relacionais
decisivos para uma parceria bem-sucedida entre os agricultores e a indUstria produtora de
sementes. Destaca-se a presenca da confianca para promover o comprometimento dos
agricultores com o relacionamento e de uma moderada dependéncia dos agricultores com a
compradora, o que estimula a continuidade do relacionamento.

Os resultados demonstram que o desenvolvimento de uma parceria bem-sucedida,
fundamentada no comprometimento e na orientacdo em longo prazo, promove a gestdo da
qualidade nos empreendimentos rurais de producdo de sementes, especialmente por meio
das seguintes praticas de foco no comprador e atendimento as especificagdes.
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4.3 Influéncia da confianga para um relacionamento bem-sucedido

Corroborando com estudos anteriores (Morgan & Hunt, 1994; Yangetal, 2008;
Nyaga et al., 2010; Tsanos & Zografos, 2016; Soares et al., 2017), foi comprovado que a
confianga dos agricultores tem uma influéncia forte e positiva no comprometimento (H1a),
mas ndo ha nenhuma influéncia significativa da confianca na orientacdo em longo prazo do
agricultor (H1b) (Tabela 3). O resultado de (H1b) contradiz os achados de Ganesan (1994), que
identificou influéncia positiva entre a confianca e a orientacdo em longo prazo.

Estes resultados sugerem que a confianga conduz os agricultores a dedicarem esforgos
para manter o relacionamento com sua principal compradora de sementes. No entanto, isso
ndo quer dizer que o nivel de confianca seja suficiente para que os agricultores desejem
manter um relacionamento em longo prazo com sua principal sementeira. Ademais, é claro
que isso ndo impede que a confianca e o comprometimento possam levar futuramente a uma
estabilidade do relacionamento (Yang et al., 2008), mas infere-se que existem incertezas
quanto a longevidade do relacionamento por parte dos agricultores.

Sugerem-se duas explica¢bes para tal afirmacdo. A primeira é que a confianca entre as
partes pode ser resultante de experiéncias anteriores (Wang et al., 2015). Assim, talvez haja
uma relacao inversa, em que o desejo em estabelecer um relacionamento em longo prazo
constréi uma expressiva parcela de confianca na relagdo. A confianca dos agricultores pode
ser ampliada conforme o relacionamento vai sendo conduzido, juntamente com sua
durabilidade. Ganesan (1994) corrobora com esse argumento quando destaca a necessidade
de verificar a ocorréncia de uma sequéncia inversa, em que a orientacdo em longo prazo afeta
a confianca.

A segunda explicacdo refere-se ao fato de a confianca estar relacionada as questdes
contratuais entre as partes. Wanget al. (2015) mostram que o nivel de confian¢a na
orienta¢do de longo prazo do relacionamento depende do nivel de obrigacdes contratuais
estabelecido entre as partes. Segundo os autores, as obrigac8es contratuais sdo formas de
protecdo contra comportamentos oportunistas, além de que os niveis de confianca e o desejo
de continuar o relacionamento dependerdo exclusivamente da parte que esteja protegida
pelas obriga¢des contratuais. Assim, a confianca dos agricultores em sua principal
compradora pode estar relacionada as obrigacdes contratuais a serem cumpridas
exclusivamente por eles, o que, consequentemente, provoca incerteza na vontade de
permanecer no relacionamento.

Contrariamente a afirmacdo de Fynes & Voss (2002), a confianca na percepcao dos
agricultores ndo esta sendo suficiente para reduzir as especificacdes e o monitoramento dos
contratos, bem como para fornecer incentivos para a cooperacdo e reduzir as incertezas do
relacionamento. Para tanto, independentemente da confianga, os agricultores entendem que
tudo depende do atendimento as expectativas da induUstria de sementes, uma vez que 0s
compradores podem buscar agricultores alternativos, o que comprometeria a continuidade
do relacionamento. Essa constatacao corrobora com os achados de Nyaga et al. (2010).

Neste sentido, o investimento em confianca poderia favorecer o relacionamento
agricultor-indUstria, sobretudo porque a confianca reciproca é um fator critico para o sucesso
do relacionamento (Spekman, 1988; Tonietal, 1994). Postula-se também sobre a
necessidade de a equipe técnica conquistar a confianga do agricultor, facilitando a condugdo
das exigéncias normativas necessarias para a manutencdo de padrdes de qualidade e
produtividade das operagdes agricolas (Eaton & Shepherd, 2001).

4.4 Influéncia da comunicacdo para um relacionamento bem-sucedido

Os resultados apontam que a comunicacdo influencia positivamente o
comprometimento, semelhantemente aos achados de Nyagaetal. (2010), e também
influencia significativamente a orientacdo em longo prazo dos agricultores. Logo, sugere-se
que quanto maior a frequéncia de troca de informacgdes, maiores as chances de sucesso da
parceria. Isso ocorre porque a comunicacdo desempenha papel fundamental na relagdo entre
os agricultores e os técnicos de campo da indUstria de sementes, na medida em que, por ora,
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todas as atividades para a conducdo do campo de produc¢do de sementes precisam ser
transmitidas de alguma forma aos agricultores ou aos seus funciondrios. Ademais, a
comunicacdo pode contribuir para a resolucdo de conflitos que porventura possam surgir
entre os agricultores e a industria de sementes (Ambrose et al., 2010; Mulyo Aji, 2016).

Desse modo, a confirmacgdo de que o nivel de troca de informagdes é importante para
os fornecedores é apoiada por estudos anteriores (Anderson & Narus, 1990; Ambrose et al.,
2010; Nyaga et al., 2010).

4.5 Influéncia da dependéncia para um relacionamento bem-sucedido

Os resultados demonstram que a dependéncia tem influéncia fraca no desejo dos
agricultores em estabelecer um relacionamento em longo prazo com sua principal
compradora (H3a). Por outro lado, assim como comprovado de maneira semelhante por
Ambrose et al. (2010), foi constatado que nao houve influéncia significativa da dependéncia
no comprometimento dos fornecedores (H3b).

Esses achados sugerem que a dependéncia dos agricultores em sua principal industria
de sementes contribui de certa maneira para que os agricultores desejem construir um
relacionamento duradouro. No entanto, o nivel de dependéncia pode néo ser suficiente para
motivar os agricultores a dedicarem esforcos extras em beneficio do relacionamento. Apesar
das incertezas, os agricultores acreditam na possibilidade de negociar com outra empresa, o
que mostra que eles ndo sao totalmente dependentes da sua principal industria de sementes.

O nivel moderado de dependéncia pode ser explicado por algumas vantagens obtidas
pelo agricultor ao estabelecer uma relagdo comercial com a industria de sementes, como, por
exemplo, receber determinado valor por hectare plantado, independentemente da
produtividade, além de ganhar a maior parte dos insumos utilizados na manutencdo da
lavoura, como defensivos e sementes. Porém, em ultima circunstancia, caso ndo venham a
negociar com outra indUstria para a producao de sementes, os agricultores poderdo cultivar
outro produto agricola com finalidade comercial em suas propriedades.

Os resultados demonstram que existe certa dependéncia dos agricultores da industria
de sementes, o que faz com que eles desejem estabelecer um relacionamento em longo prazo
(Ganesan, 1994), mas, caso nao seja possivel, eles podem procurar outras empresas para a
mesma finalidade, ou ainda, realizar o cultivo de outras culturas para comercializagdo.

4.6 Influéncia da satisfa¢do para um relacionamento bem-sucedido

Os resultados apontam que a satisfacdo do agricultor com sua principal indUstria de
sementes influencia fortemente a orienta¢do em longo prazo (H4a), assim como postulado
por Ganesan (1994) e Wang et al. (2015). A satisfacdo do agricultor também influencia o
comprometimento (H4b).

E importante ressaltar que o nivel de satisfacdo dos agricultores determinara o sucesso
da parceria. Desta maneira, como proposto por Benton & Maloni (2005) e Wang et al. (2015),
a satisfacao dos agricultores no relacionamento com sua principal indUstria de sementes é
um fator critico de sucesso no desenvolvimento de uma parceria bem-sucedida, com base no
comprometimento e na orientagdo em longo prazo.

4.7 Influéncia da adaptacao para um relacionamento bem-sucedido

As adaptacg8es (ou investimento em ativos especificos) realizadas pelos agricultores em
seus sistemas de produc¢do ndo foram significativas para influenciar a orientacdo em longo
prazo (H5a). Preconizam-se duas possiveis explicacdes para a rejeicdo dessa hipdtese. A
primeira justifica-se pelo fato de que as adapta¢des ndo necessariamente sdo direcionadas
exclusivamente para uma Unica finalidade. Por exemplo, o investimento em tecnologia
agricola poderd beneficiar tanto a industria de sementes quanto o préprio produtor, pois ele
podera destinar tais recursos para outras areas de cultivo em seu empreendimento agricola.
A segunda explicacdo estd ligada com o fato de que as adaptacdes realizadas pelos
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agricultores podem ter uma influéncia superior ao desejo em continuar o relacionamento,
como, por exemplo, remuneracdo extra fornecida pela industria de sementes oriunda das
adaptag¢des no sistema agricola. Contudo, infere-se que as adaptac¢des ndo sdo significativas
para influenciar o desejo dos agricultores em continuar o relacionamento.

Ao analisar a hipotese (H5b), foi demonstrada influéncia fortemente significativa e
negativa entre adaptacdo e comprometimento. Esse resultado contradiz os achados de
Nyaga et al. (2010), que identificaram que o investimento dedicado ao relacionamento traz
impacto positivo e significativo no comprometimento. O resultado de (H5b) indica que pode
haver um efeito inverso, ou seja, tudo dependera do quao comprometido esteja o agricultor
com seu relacionamento para influencia-lo a realizar as adapta¢des no sistema de producdo.

Portanto, conclui-se que as adapta¢des ndo sdo suficientes para que o agricultor deseje
manter um relacionamento em longo prazo, nem para motiva-lo a dedicar empenho para
manter o relacionamento.

4.8 Influéncia do relacionamento bem-sucedido nas praticas de gestao da qualidade

O teste de hipoteses certificou que tanto a orientacdo em longo prazo (H6) quanto o
comprometimento dos agricultores com o relacionamento (H7) influenciam as praticas de
gestdo da qualidade. Em outras palavras, a parceria bem-sucedida é forte preditora das
praticas de gestdo da qualidade dos agricultores. Logo, foi possivel verificar que algumas
praticas tiveram niveis diferentes de influéncia.

Discutindo inicialmente (H6), observa-se que a orienta¢do em longo prazo faz com que
os produtores estejam engajados com as questdes de qualidade. Nesse sentido, o desejo em
manter um relacionamento em longo prazo destaca-se por influenciar o compromisso da alta
geréncia. O desejo dos agricultores em desenvolver um relacionamento duradouro faz com
que eles estejam comprometidos com a qualidade, além de transmitir a ideia as demais
pessoas envolvidas nas atividades agricolas, especialmente aos funcionarios, de que a
qualidade é algo que deve ser priorizada nas operagdes agricolas para a produgao de
sementes.

Uma orientacdo em longo prazo faz com que os agricultores tenham foco na sua
principal compradora e, envolvidos nesse propésito, acredita-se que busquem verificar
constantemente as reclamacgdes da indUstria produtora de sementes visando ao atendimento
de suas expectativas. Ndo menos importante, foi possivel constatar ainda que o desejo por
um relacionamento duradouro leve a busca pela melhoria continua e pelo atendimento as
especifica¢des da industria produtora de sementes.

Por fim, houve a aceitacdo parcial da hipétese (H7), pois apenas duas praticas de gestao
da qualidade foram significativamente influenciadas pelo comprometimento.

Os resultados apontam que o comprometimento dos agricultores com o relacionamento
influencia significativamente apenas as praticas: foco no comprador e atendimento as
especificagdes. Isso reforca que o nivel de esfor¢co em manter o relacionamento com a
indUstria de sementes consistird essencialmente em atender expectativas e especificacdes da
principal compradora. Por outro lado, o comprometimento ndo exerceu nenhuma influéncia
significativa no compromisso da alta geréncia e na melhoria continua. Esse fato pode ser
justificado porque os fornecedores podem perceber que os compradores ndo
necessariamente retribuem niveis crescentes de comprometimento agregados a novas
oportunidades de negocios (Nyaga et al., 2010). Nesse sentido, um relacionamento bem-
sucedido aliado a certeza de futuras negocia¢des desempenha papel importante para que os
agricultores aumentem o compromisso pela qualidade (Lai et al., 2005).

Além disso, o fato de o comprometimento com o relacionamento nao influenciar o
compromisso da alta geréncia esta relacionado com os achados de Kaye & Anderson (1999),
que mostraram que a qualidade é vista como sendo responsabilidade da outra parte. Nesse
sentido, os agricultores podem ndo se sentir responsaveis pela qualidade, atribuindo essa
responsabilidade a indUstria de sementes.
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Ao analisar os valores dos coeficientes 3 da Tabela 4, pode-se dizer que a orienta¢do em
longo prazo promove o compromisso dos agricultores com a qualidade (B = 0,47), foco no
comprador (8 = 0,38), melhoria continua (B = 0,36) e atendimento as especificacdes (3 = 0,36).

Jad o comprometimento do agricultor com o relacionamento influencia exclusivamente o
foco no comprador (B = 0,36) e o atendimento as especificacbes (B = 0,28), ou seja, quanto
maior o nivel de comprometimento dos agricultores em seu relacionamento com sua
principal compradora, maiores os esforcos dedicados a satisfagdo e ao atendimento as
especificagdes da industria de sementes. Portanto, um relacionamento bem-sucedido faz
com que os agricultores estejam voltados para a satisfacdo e para o atendimento das

especificagdes da industria de sementes quanto aos servicos prestados.

5. Conclusées

Asinformacdes apresentam a direcdo e o grau de influéncia entre cada variavel proposta
neste estudo. No entanto, tendo em vista que a orientagdo em longo prazo e o
comprometimento foram previstos para influenciarem as praticas de gestdao da qualidade
adotadas pelos agricultores de sementes de milho, faz-se necessario analisar em que medida
essas varidveis preditoras explicam cada pratica de gestdo da qualidade. Desse modo,
utilizando-se os valores R? apresentados na Tabela 4, pode-se chegar a algumas conclusdes.

O valor de R? é de 41,6%, o que significa que aproximadamente 42% da variancia do foco
no comprador foi explicado pelo pela orientagcdo em longo prazo e pelo comprometimento.
Assim, um relacionamento bem-sucedido explica uma expressiva quantidade da variacdo do
foco no comprador. Logo, infere-se que um relacionamento bem-sucedido desperta nos
agricultores uma preocupag¢do e um interesse em atender as necessidades da indUstria de
sementes, com a finalidade de aumentar a satisfagdo com os servicos prestados, assim como
foi constatado por (Zhong et al., 2016).

O comprometimento e a orientacdo em longo prazo representam 27,7% da variacdo na
melhoria continua e 26,8% da variacdo no atendimento as especificagdes. Apesar de o
relacionamento benéfico explicar aproximadamente 30% da variacdo, tanto na melhoria
continua quanto no atendimento as especificacfes, é evidente que existem 70% da variagdo
para ambos os construtos que sdo resultantes de outros aspectos. Neste sentido, os
agricultores compreendem a melhoria continua e o atendimento as especificagbes como pré-
requisitos para manterem-se no mercado de produg¢do de sementes, independentemente da
natureza do relacionamento entre eles e a indUstria, assim como achado por (Fynes & Voss,
2002).

O comprometimento e a orientagdo em longo prazo sdo responsaveis por apenas 17,7%
da variacdo no comprometimento da alta geréncia, indicando que 82,3% da varia¢cdo no
comprometimento dos agricultores com a qualidade ndo pode ser explicada apenas pelo
relacionamento bem-sucedido, indicando que existem outros fatores a serem considerados.

Se o comprometimento da alta geréncia se refere ao reconhecimento pela
responsabilidade da qualidade (Zhong et al., 2016), destaca-se uma preocupacao quanto ao
envolvimento dos agricultores nas questdes de qualidade em conjunto com sua principal
industria produtora de sementes. Afinal, um gestor comprometido com a qualidade deve ter
a consciéncia de que a qualidade de todos os parceiros envolvidos na cadeia de suprimentos,
inclusive a dele, afetara o resultado da qualidade do produto final (Zhong et al., 2016).

Nesse sentido, chama-se a atenc¢do para as rela¢des bem-sucedidas serem prioridades
tanto pelo fornecedor quanto pelo comprador, corroborando com o que foi dito por diversos
autores (Benton & Maloni, 2005; Sila et al., 2006; Dellana & Kros, 2014; Soares et al., 2017),
que reconhecem que, para ampliar o foco pela qualidade, os gestores devem envolver os
fornecedores em suas praticas de qualidade, notadamente no desenvolvimento de parcerias
com fornecedores (Dellana & Kros, 2014). Assim, a responsabilidade pela qualidade deve ser
assumida e reconhecida por todos os membros da cadeia de suprimentos, inclusive pelos
fornecedores.
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A andlise multivariada de dados, especialmente o teste de hip6teses sobre a relacdo
comprador-fornecedor, demonstra o nivel de influéncia e a orientagdo de cada fator
relacional (confianca, comunicacdo, dependéncia, satisfacdo e adaptacdo) para promover um
relacionamento bem-sucedido (fundamentado na orientacdo em longo prazo e o
comprometimento), bem como a influéncia de cada um desses fatores nas praticas de gestao
da qualidade.

Identificou-se, na perspectiva dos agricultores, que a satisfacdo e a comunicagdo sao
fatores cruciais para promover um relacionamento bem-sucedido com a industria de
sementes, assim como a confianca, que leva a elevados indices de comprometimento,
enquanto que a dependéncia contribui para o desejo dos agricultores em desenvolver um
relacionamento duradouro. Adicionalmente, tem-se que a orientacdo em longo prazo faz com
os agricultores estejam empenhados em adotar praticas de gestdo de qualidade, embora tais
praticas apresentem niveis diferentes de influéncia. Por outro lado, o comprometimento
conduz, especialmente, para a pratica de foco no comprador e o atendimento as
especificagdes.

Adicionalmente, a analise de regressao apresenta uma visdo mais ampla da interacdo de
um relacionamento bem-sucedido com cada pratica de gestao da qualidade proposta neste
estudo, e ndo restam duvidas que um relacionamento bem-sucedido entre os agricultores e
a industria produtora de sementes, na percepcdo dos agricultores, conduz a gestdo da
qualidade.

Destarte, identificou-se que um relacionamento bem-sucedido contribui especialmente
para que os agricultores estejam interessados na satisfacdo de sua principal compradora.
Dessa forma, o relacionamento bem-sucedido também explica uma parcela de outras
praticas como a melhoria continua, o atendimento as especificagdes e o comprometimento
da alta geréncia.

Uma descoberta interessante é a possibilidade de existirem fatores que também
exercam influéncia na adocdo das praticas de gestdo da qualidade pelos agricultores,
especialmente quanto ao comprometimento da alta geréncia, a melhoria continua e ao
atendimento as especificagdes. Ha de se ressaltar que esses fatores podem ndo ser
direcionados apenas como responsabilidade dos agricultores, mas também da industria
produtora de sementes. Assim, tanto gestores da indUstria quanto os agricultores precisam
reconhecer sua responsabilidade pela qualidade.

De fato, o estudo mostra a importancia dos relacionamentos estruturados entre as
partes envolvidas de se investir na qualidade do relacionamento para promover relacées
comerciais bem-sucedidas.

Este estudo traz contribui¢des importantes. Identificou os principais antecedentes
relacionais para uma parceria bem-sucedida. Apresentou em que medida um relacionamento
bem-sucedido, tendo como base o comprometimento e a orientagdo em longo prazo,
influencia cada pratica de gestdo da qualidade. Abordou a importéncia da gestdao da
qualidade para relagdes comerciais no agronegdcio, mais especificamente as rela¢des do
agricultor de sementes e a industria.

E importante ressaltar que o setor de sementes apresenta caracteristicas similares as
descobertas evidenciadas no contexto industrial e de servicos, abrindo oportunidades de
pesquisa que ainda sdo pouco exploradas no agronegécio, para definitivamente comprovar
sua relacdo e, notadamente, sua aplicagdo em outras cadeias produtivas do agronegécio.
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