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RESUMO

Este estudo analisou os efeitos do capital intelectual e dos sistemas de controle
gerencial (SCG) no desempenho, mediados pela cooperagao em sistema
franchising, na presun¢ao de que aqueles, na condi¢do de antecedentes,
possam melhorar o desempenho por meio da cooperagao, visto que os
contratos sio firmados com esse propésito. Os resultados mostraram que
o capital intelectual (humano, estrutural e relacional) promove a melhoria
do desempenho e da cooperagao em sistema franchising. Da mesma forma,
SCG (sistemas de avalia¢io de desempenho e de socializagao) se traduzem em
desempenho e cooperagio. Entretanto, nio foi observado efeito mediador da
cooperacio nas relagoes do capital intelectual e dos SCG com o desempenho.
Uma survey foi realizada com 112 gestores de revendas de combustiveis, e para
testar as hip6teses aplicou-se modelagem de equagdes estruturais. Concluiu-
se que a cooperagao nao potencializou os efeitos do capital intelectual e
dos SCG no desempenho do sistema franchising investigado. Este achado
suscita mais pesquisas por destoar do propésito da cooperagio preconizado
na literatura e esperado em um contrato de franquia.
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EFFECTS OF INTELLECTUAL CAPITAL AND MANAGEMENT
CONTROL SYSTEMS ON ORGANIZATIONAL PERFORMANCE
MEDIATED BY COOPERATION IN THE FRANCHISING SYSTEM

ABSTRACT

This study analyzed the effects of intellectual capital and management control systems (MCS)
on performance, mediated by cooperation in a franchising system, on the assumption that those,
in the condition of antecedents, can improve performance through cooperation since contracts
are signed for that purpose. The results showed that intellectual capital (human, structural,
and relational) promotes improved performance and cooperation in a franchising system.
Similarly, MCS (performance appraisal systems and socialization) translate into performance and
cooperation. However, no mediating effect of cooperation was observed in intellectual capital and
MCS" relationships with performance. A survey was carried out with 112 fuel dealer managers,
and structural equation modeling was applied to test the hypotheses. It was concluded that
cooperation did not potentiate the effects of intellectual capital and MCS in performance on
the performance of the investigated franchising system. This finding raises the need for further
research as it clashes with the purpose of cooperation with has been advocated in the literature
and expected in a franchise agreement.
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Intellectual capital, Management control systems, Performance, Cooperation, Franchising system

1. INTRODUCAO

Uma variedade de arranjos contratuais e institucionais pode ser usada pelas organizacoes na
formagao de redes de cooperagao (Berry et al., 2009; Yakimova et al., 2021). Um arranjo que
importa no presente estudo ¢ o sistema franchising, que é estruturado a partir da formagio e
compartilhamento de know-how e do fortalecimento da marca (Watson et al., 2005; Matthes
et al., 2021). Uma das principais motivagdes para empresas contrairem negdcios via sistema
Sfranchising é usufruir das capacidades dos parceiros para desenvolver know-how (Bontis et al.,
2000). Para isso, comportamentos cooperativos entre franqueador e franqueados sao basilares,
especialmente os voltados para a formagdo de capital intelectual (Bontis, 1998), o suporte de
sistemas de controle (Mahama, 2006), as implicagoes da cooperacao (Heide & Miner, 1992) e
seus efeitos no desempenho (Bisbe & Otley, 2004).

O capital intelectual, que se constitui de capital humano, estrutural e relacional, é um dos mais
importantes ativos intangiveis da organizacao (Bontis, 1998). Investimentos em ativos intangiveis
como forma de diferenciagao tém se intensificado nas organizacdes (Moura et al., 2014). Pesquisas
pregressas relativas a esse fendmeno em cooperacio interorganizacional investigaram os efeitos da
formacio do capital intelectual no desempenho (Beuren & Dal Vesco, 2022), nos SCG (Mahama,
2006), na geracao e compartilhamento do conhecimento (Okoroafor, 2014; Paswan & Wittmann,
2009), na gestao do conhecimento (Iddy & Alon, 2019; Weaven et al., 2014). No entanto, a
literatura sobre os efeitos do capital intelectual na cooperacio e no desempenho relacional nao
apresenta uma posicio consolidada (Beuren & Dal Vesco, 2022; Paswan & Wittmann, 2009),
o que denota uma lacuna de pesquisa.
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As parcerias interfirmas, em consonincia com a Teoria da Cooperagao, visam otimizar os
beneficios reciprocos dos participantes, produzir coordenagio eficaz das atividades, compartilhar
conhecimento e poder, contribuir na resolugio de conflitos e distribuir de maneira equitativa
os beneficios (Beuren & Dal Vesco, 2022; Mahama, 2006). Isso implica um olhar para além da
teoria econdmica cldssica, demanda também uma visao socioldgica da cooperagio interfirmas, pois
envolve o capital intelectual (humano, estrutural e relacional) e estruturas de cooperagao, com a
interagao de SCG, aqui circunscritos aos sistemas de avaliacio de desempenho e socializagio da
coopera¢io em sistema franchising.

A necessidade de consolidar o campo de pesquisas que exploram os efeitos de SCG em cooperagio
interorganizacional com énfase em abordagem socioldgica é corroborada por Dekker (2004;
2016) e Otley (1994). A cooperagio em sistema franchising atravessa a fronteira organizacional
das atividades econdmicas e apresenta implicagdes para o capital intelectual e os sistemas de
controle na busca por vantagem competitiva. Isso pode ser acentuado em cendrios de turbuléncia
ambiental e diversidade no mercado e de lacunas de habilidades e recursos organizacionais (Cravens
et al., 1993). Argumentos que instigam a analisar o sistema franchising sob a lente socioldgica,
nesta pesquisa com énfase no capital intelectual, nos sistemas de avaliagao de desempenho e
socializagao e na cooperacio, combinada com a lente econdmica, uma vez que é esperado que o
sistema franchising melhore a competitividade e o retorno dos franqueados (Combs et al., 2004).

Diante das lacunas apontadas, o objetivo deste estudo é analisar os efeitos do capital intelectual
e dos SCG no desempenho, mediados pela cooperagao em sistema franchising. Para operacionalizar
esse objetivo, foi realizada uma survey com gestores de revendas de combustiveis, e na andlise
dos dados aplicou-se a técnica de modelagem de equagoes estruturais. De forma geral, o sistema
franchising cria uma parceria complexa entre as partes (Hadjielias et al., 2021), e isso pode justificar
que empresas de franchising e nao franchising coexistem no mesmo setor (Madanoglu et al.,
2011). No segmento de combustiveis coexistem os dois modelos de negécios, denominados de
revendedor bandeirado e revendedor bandeira branca. Trata-se de um tipo particular de sistema
[franchising, em que o formato do negécio ¢ estabelecido pela distribuidora de combustiveis para
os revendedores bandeirados, e por isso demanda estudos para além da perspectiva econémica,
incluindo aspectos sociais da relagao.

Esse modelo de cooperacio interorganizacional abrange regulagao e contratos (Anzilago &
Beuren, 2022), no caso de franchising entre as distribuidoras e os revendedores de combustiveis,
o que impele os gestores a aprimorar o controle gerencial da revenda e fortalecer a rede de
cooperagio (franqueado/revenda — franqueador/distribuidora). Negligenciar o poder da cooperagao
no sistema de franchising desse setor pode enfraquecer os lagos contratuais, pois o mercado de
revenda de combustiveis é marcado pela alta competi¢ao, reduzida margem de lucro e incerteza
de sustentabilidade econdmica da revenda. Entretanto, a flexibilidade regulatéria a partir de 1997
na regra de fidelidade & marca entre revendedores bandeirados e distribuidoras de combustiveis
impactou o comportamento entre ambos (Brasil Postos, 2021). De um lado, forgou os postos
a buscar estratégias competitivas para assegurar a sustentabilidade do negécio. De outro lado,
as distribuidoras se sentiram compelidas a investir em capital intelectual, sistemas de gestao
e estruturagao econdmica para se manterem competitivas, alinhando-se e cooperando com a
revenda (Brasil Postos, 2021).

Dessa forma, o estudo contribui para a literatura ao analisar a associagio dos construtos do
capital intelectual, dos SCG enquanto mecanismos de avaliagio de desempenho e socializagio, e
da coopera¢io em uma ldgica socioldgica, combinada com a associagao do construto desempenho
em uma légica econémica. Contribui ainda para a consolidagao da literatura ao analisar a luz
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707 caracterizadas como sistema franchising. Nesse aspecto, o estudo busca avangar nas pesquisas ao
considerar um contexto de cooperagao hibrido, nio apenas hierdrquica de poder e autoridade,
mas essencialmente uma colaboragao estratégica perante situagdes competitivas (Anzilago &
Beuren, 2022).

O estudo contribui também para a prética gerencial ao abranger small business envolvidas
em sistema franchising com companhias consideradas big do setor de combustiveis. Além da
distin¢ao do contexto empresarial, contribui para a discussao de que a cooperagio promoverd o
alinhamento contratual entre distribuidora e revendedores. Em especifico, foca a cooperacio em
contratos de franchising, na presuncio de que empresas maiores sao propulsoras da melhoria do
controle gerencial e promotoras da formacio do capital intelectual em empresas de pequeno porte.
Subjacente ao seu escopo, sinaliza potenciais vantagens e desvantagens do sistema franchising no
setor de combustiveis. De um lado, elucida que franqueador e franqueados podem fortalecer a
marca, o posicionamento e a competitividade do negécio (Padilha et al., 2010), além de elevar
taxas de crescimento e rdpida cobertura de mercado (Schweiger et al., 2020). De outro lado, alerta
para o risco de desisténcia do franqueado em caso de dificuldades ou diminui¢ao na rentabilidade
e lucratividade, problemas de adequagio e capacidade do franqueado para operar em sistema
franchising (Padilha et al., 2010).

2. BASE TEORICA E HIPOTESES

2.1. CAPITAL INTELECTUAL, COOPERACAO E DESEMPENHO

O capital intelectual representa um importante ativo intangivel da organizacio, que nao estd
registrado nas demonstragoes financeiras. O ativo intangivel ¢ definido como sendo a diferenca
entre o valor contdbil da empresa e a quantidade de dinheiro que alguém estd disposto a pagar
por isso (Brooking, 1996). Apesar de nio se observar na literatura congruéncia nas definic¢oes
de capital intelectual, parece haver concordincia de que é um ativo intangivel que pode gerar
riqueza para as empresas (Moura et al., 2014; Xu & Li, 2022).

O capital intelectual, que figura como dimensao integradora dos capitais humano, estrutural
e relacional, é capaz de ampliar sua utilidade na organizagao (Tefera & Hunsaker, 2022). Os
capitais humano, estrutural e relacional interagem entre si e se afetam reciprocamente, e essa
interagio produzida internamente cria sinergia agregando valor 2 empresa (Edvinsson & Malone,
1997; Sveiby, 1997) e, consequentemente, proporciona melhoria no desempenho (Bontis, 1998;
Bontis et al., 2000). A existéncia conjunta desses recursos ¢ um dos principais ativos intangiveis
gerados internamente pelas organizacoes (Tefera & Hunsaker, 2022).

As interagdes entre os componentes do capital intelectual sio consideradas as verdadeiras fontes
de vantagem competitiva especifica da empresa, dificil de imitar (Tefera & Hunsaker, 2020). O
valor de uma empresa vem de seus recursos intangiveis e de seus ativos fisicos e monetarios (capital
financeiro) (Xu & Li, 2022). Na formagao de aliangas entre empresas, esse ativo intangivel pode
assumir ainda maior relevincia com vistas no desempenho (Cabrita & Bontis, 2008), como é o
caso das relagoes de franchising que buscam aprimorar a capacidade de competir e, assim, aumentar
o desempenho de franqueados e franqueador. Nesse sentido, pressupoe-se que:
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e H : H4 uma relagao direta positiva entre o capital intelectual e o desempenho do franqueado.

As organiza¢oes podem usar uma variedade de arranjos contratuais e institucionais (Berry et
al., 2009), tais como redes de cooperagio em modelos de aliangas para diversificagdo, aliangas
sinérgicas ou franchising. Uma das razoes para as empresas participarem de aliancas é aprender a
desenvolver o know-how e as capacidades dos seus parceiros de alianca, por meio de comportamentos
cooperativos (Bontis et al., 2000). Isso implica compartilhamento de informagoes, restri¢ao ao
uso do poder, resolugao conjunta de problemas e flexibilidade (Heide & Miner, 1992).

Um sistema franchising é estruturado a partir da formagio e compartilhamento de know-how e
do fortalecimento da marca, e isso implica transferéncia dos direitos de propriedade intelectual pelo
franqueador (Watson et al., 2005). Franqueados fornecem o talento gerencial e o conhecimento
do mercado local, portanto, também cooperam e fornecem capital intelectual (Watson et al.,
2005). O capital relacional, quando apoiado na confian¢a mitua e na interagio entre os atores
da cooperagio, cria uma base para a aprendizagem e a transferéncia de know-how, a0 mesmo
tempo em que reduz o comportamento oportunista ¢ a fuga de krow-how (Kale et al., 2000).

Todavia, a socializagao de ativos intangiveis pode ser afetada pela percepgao de riscos/seguranga
associados ao compartilhamento de informagdes e conhecimentos, sendo que a estrutura e a cultura
das organizagoes podem inibir/facilitar esse processo (Paswan & Wittmann, 2009), assim como as
normas relacionais podem atenuar o efeito adverso do oportunismo (Anzilago & Beuren, 2022).
A socializagdo proporciona aos agentes angariar conhecimento sobre a organizaco, as equipes de
trabalho e suas tarefas, de forma que se ajustam e compreendem a cooperacio (Mahama, 2000).

Apesar do compartilhamento de o conhecimento ser um risco inerente a gestao do capital
intelectual, sua partilha é crucial para a alavancagem de ativos intangiveis (Silva & Beuren, 2020).
Nesse sentido, argumenta-se que a colaboragao além das fronteiras internas da organizacao envolve
coordenac¢io dos grupos com objetivos e interesses divergentes e mutuamente inconsistentes
(Berry et al., 2009). Diante do exposto, presume-se que:

e H,: Hd uma relagdo direta positiva entre o capital intelectual e a cooperagao em sistema

franchising .

Uma franquia exige uma rede coesa e cooperativa, envolvendo franqueados e franqueador,
que trabalham juntos para atingir objetivos mutuos (Yakimova et al., 2021). Para esses autores,
em um ambiente de franchising, a cooperagio interorganizacional ¢ imprescindivel, visto que
os individuos esperam um comportamento mais positivo daqueles com quem compartilham a
condi¢io de membro do grupo do que de estranhos. Os efeitos contrdrios sio ancorados em
incompatibilidade estratégica e/ou operacional entre os parceiros da franquia (Matthes et al., 2021).

A cooperagio interorganizacional é uma estratégia considerada pelas empresas quando hd
percep¢ao de potencial de ganhos e oportunidades (Beuren et al., 2020), e consequentemente,
de obtengao de vantagens competitivas para os seus participantes (Tefera & Hunsaker, 2020)
que dificilmente seriam alcan¢ados individualmente. Em um sistema franchising, a parceria
proporciona recursos valiosos, como informagio e conhecimento (Allred et al., 2011), importantes
para os franqueados, uma vez que é comum apresentarem lacunas de habilidades e de recursos
organizacionais (Cravens et al., 1993).

Entre os recursos valiosos vislumbrados em um sistema franchising, Bescorovaine e Beuren
(2021) identificaram o compartilhamento de informagées pelo franqueador como um elemento
que reforga o relacionamento e impacta o desempenho dos franqueados. Isso leva a presuncio de
que a cooperagio entre empresas apresenta caracteristicas propulsoras de melhorias nos resultados
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entre os ativos intangiveis e o desempenho. Embora se reconhega tratar-se de um construto
multifacetado, neste estudo o desempenho do franqueado ¢ aferido pela percepgao em relagio a
concorréncia (Bisbe & Otley, 2004). Assim, postula-se que:

* H,: Hd um efeito mediador da cooperagio em sistema franchising na relagao entre o capital
intelectual e o desempenho do franqueado.

Espera-se com esse conjunto de hipdteses que os resultados se assemelhem aos encontrados
por Bontis (1998) e Cabrita e Bontis (2008); contudo, ambos nao observaram a formagio de
capital intelectual mediada pela cooperagio interfirmas.

2.2. S1STEMAS DE CONTROLE GERENCIAL, COOPERACAO E DESEMPENHO

Os SCG sao ativos com capacidade para alcangar seus préprios fins e nao somente passivos
projetados para auxiliar os gestores na tomada de decisao (Chenhall, 2003). Evocando essa
premissa, as relagoes interpessoais, que predispdem os individuos no sentido de agao coletiva,
sio mutuamente benéficas para o aprimoramento dos SCG (Chenhall et al., 2010). Nessa
perspectiva, os SCG direcionados a atingir metas de desempenho incluem agées e acordos entre
os participantes, com beneficios voltados para o desempenho (Mahama, 20006).

A interagio dos envolvidos na socializagao dos indicadores do sistema de avaliagio de desempenho
tende a auxiliar no atingimento das metas e proporcionar uma percep¢io de autonomia e de
influéncia do individuo no delineamento do seu trabalho, o que pode levar a um melhor desempenho
(Ansari, 1977). Nessa perspectiva, a pesquisa realizada por Mahama (2006) demonstrou que os
SCG (avaliagao de desempenho e socializagao) estao positivamente associados com o desempenho
em relag()es interorganizacionais. Assim, conjectura-se que:

e H,: H4 uma relagio direta positiva entre os SCG e o desempenho em sistema franchising.

Espera-se que os resultados deste estudo sejam similares aos de Mahama (2006), que observou
influéncia positiva do sistema de avaliagio de desempenho e do seu processo de socializa¢ao no
desempenho em relacionamentos estratégicos de suprimentos.

Em uma abordagem direcionada para a 4rea de sistemas de informacgao e comunicagao, Ansari
(1977) aduz que o funcionamento de sistemas amparados em tecnologias exige medidas de
desempenho e sua socializa¢io dentro das organizagoes. Pautada nessa concepgao, mas sob uma lente
particular voltada a relacionamentos interorganizacionais e uma abordagem de SCG especificos,
a pesquisa de Mahama (20006) alude que o uso de sistemas de avaliagio de desempenho associado
a0 processo de socializagao promove a interagao social cooperativa. Nessa 6tica, supde-se que:

* H,: Hd uma relagio direta positiva entre os SCG e a cooperagio em sistema franchising.

Pesquisas pregressas acerca das formas organizacionais hibridas, principalmente aquelas
desenvolvidas sob a lente da Economia dos Custos de Transacio (ECT), oferecem explicagoes
genéricas sobre o papel dos SCG. Essa teoria fornece insights limitados aos processos que levam a
adocio, utilizagio e evolucio dos SCG nas relagoes hibridas (Van Der Meer-Kooistra & Vosselman,
2000). Ainda hd muito a ser pesquisado para melhorar a compreensao dos SCG e seus efeitos
no desempenho de organizagoes hibridas (Berry et al., 2009).

A ECT ampara o entendimento dos desafios gerenciais enfrentados nas relagoes de cooperagao
interorganizacionais e suas implicagdes para o desenho e uso dos SCG (Chua & Mahama, 2007),
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especialmente quanto aos riscos envolvidos na execu¢io dos contratos (Iwai, 2016), seja pelo
oportunismo ou incerteza comportamental dos parceiros (Anzilago & Beuren, 2022). Porém,
a ECT nao considera o potencial das estruturas e prdticas de controle nos fluxos de informagao
nas relacoes interorganizacionais (Berry et al., 2009).

Enfase na cooperagio permite destacar a natureza cooperativa dos arranjos hibridos e a
compreensdo das implicagoes do poder e do desenho e uso dos sistemas gerenciais em arranjos
hibridos (Beuren & Dal Vesco, 2022). Informagées dos SCG sobre o desempenho nas relagoes
interorganizagoes proporcionam direcionamentos de modo que se crie uma orientagao comum,
com o intuito de melhorar a colaboragio e a responsabilidade pelos resultados. (Mahama, 2000).
Assim, prevé-se que:

e H: Hd um efeito mediador da cooperagao em sistema franchising na relagio entre os SCG
e o desempenho do franqueado.

Espera-se que os resultados sejam similares aos encontrados por Mahama (2006), em que os
SCG influenciaram positivamente o desempenho quando mediados pela cooperacio interfirmas.

2.3. COOPERACAO E DESEMPENHO

Coopera¢io é um termo amplamente utilizado na literatura gerencial para elucidar a relagio
entre os agentes econdmicos. A cooperagio entre empresas formalmente independentes permite
construir competéncias, explorar os recursos complementares e redesenhar as estratégias mais
rapidamente do que as empresas individualmente conseguiriam (Mouritsen & Thrane, 2000).
Esses beneficios melhoram o desempenho das empresas como um todo, financeiro e nio financeiro.

Para pressupor uma relagio benéfica de cooperacio no desempenho em sistemas franchising,
deve haver progresso de desempenho do franqueado e do franqueador (Tefera & Hunsaker,
2020). No entanto, efeitos negativos da coopera¢ao no desempenho podem ocorrer devido a
comportamentos oportunistas por parte dos parceiros (Das & Teng, 1998), nao aprendizagem
entre os parceiros (Hamel, 1991) e vazamento de informagoes/conhecimentos (Kale et al., 2000),
aspectos agravados quando os parceiros da alian¢a s3o concorrentes.

Entre os estudos que investigaram a relagao da cooperagio com o desempenho, Beuren e
Dal Vesco (2022) e Mahama (2006) encontraram uma relagio positiva da cooperag¢io com
o desempenho. Outros estudos, como de Hamel (1991) e Kale et al. (2000), encontraram
efeito negativo da cooperagao no desempenho. Por sua vez, Bescorovaine e Beuren (2021) nao
observaram significincia nesta relacio, o que pressupde ser necessario repensar a cooperagao entre
os parceiros (Matthes et al., 2021; Yakimova et al., 2021). Apesar dos efeitos contraditdrios da
cooperagio no desempenho observados em pesquisas pregressas, que podem decorrer de distintos
propdsitos, postula-se que:

 H_: Hd uma relagio direta positiva e significativa entre a cooperagio em sistema franchising
e o desempenho do franqueado.

Espera-se que os resultados sejam similares aos de Beuren e Dal Vesco (2022), Mahama (2006)
e Mouritsen e Thrane (2006), os quais observaram que a cooperacio influencia positivamente
o desempenho das empresas.

Isso posto, as hipdteses formuladas a partir do referencial tedrico e o modelo tedrico da pesquisa
sao mostrados na Figura 1.
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Figura 1. Modelo teérico da pesquisa
Fonte: Elaboracio prépria.

3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

O modelo tedrico da pesquisa foi testado empiricamente em um sistema franchising do setor
de revenda de combustiveis. A populagio da pesquisa compreendeu 1.277 postos de revenda de
combustiveis bandeirados filiados ao Sindicombustiveis do Parand. Foi determinado o tamanho
da amostra, com um nivel de significAncia de 5%, totalizando 296 postos revendedores de
combustiveis, para os quais foram encaminhados e-mails e realizado contato telefénico, a fim
de enviar o questiondrio. Dos 296 postos revendedores selecionados, obteve-se um retorno de
37,84%, totalizando 112 respondentes.

O critério de selegao da amostra foi 0 de amostragem aleatdria estratificada. Para o tamanho
da amostra, foi calculado o poder estatistico — Power a posteriori - no programa G*Power, em
que se obteve um poder estatistico de 0,863, com um tamanho de efeito 0,15 (médio) e nivel de
significAncia de 5%. O tamanho do efeito ajuda a determinar a significincia estatistica, ou seja,
para um tamanho de amostra suficientemente grande é possivel mostrar que existe uma diferenca
estatisticamente significante. Assim, utilizou-se o efeito médio, atingindo um poder explicativo
para o modelo nio pela for¢a do tamanho amostral. Esse critério é um diferencial utilizado para
assegurar que as confirmagdes do modelo e hipéteses nao sejam determinadas pelo efeito gerado
pelo tamanho amostral.

O questiondrio foi desenvolvido em consonincia com os construtos do modelo tedrico da
pesquisa, mensurados com base no estudo de Bontis (1998) para Capital Intelectual, Mahama
(2006) para SCG, Heide e Miner (1992) para Cooperagio (compartilhamento de informacoes,
restrigao ao uso do poder, resolugao conjunta de problemas e flexibilidade), Bisbe e Otley (2004)
para Desempenho. O questiondrio foi estruturado com perguntas fechadas, em escalas de sete
pontos, sendo 1 = discordo totalmente e 7 = concordo totalmente. Antes do envio do questiondrio
aos respondentes, para analisar as evidéncias de validade do contetido, foi realizada uma entrevista
com o gestor de uma distribuidora lider no mercado de combustiveis e com dois revendedores.
Alguns ajustes foram necessdrios para um melhor entendimento dos respondentes e coeréncia
com os termos utilizados pelo setor.
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Técnicas de andlise descritiva foram aplicadas aos dados demograficos dos participantes da
pesquisa. A anélise dos dados do questiondrio foi realizada por meio da técnica de modelagem de
equagoes estruturais (Partial Least Squares - PLS), a qual é baseada em componentes que analisam
simultaneamente a teoria (modelo estrutural) e indicadores (modelo de mensuracio). Justifica-se
0 seu uso por nao precisar confirmar a hipétese de distribuigao normal, e é atil no tratamento de
estudos envolvendo mais flexibilidade dos requisitos da teoria, contexto mais exploratério (Hair
Jr. etal.,, 2017). A validagio dos construtos deu-se pela andlise fatorial nos indicadores, executada
pelo método de extra¢io e método de rotagio Varimax com normalizagao Kaiser e estimativa dos
célculos de significAncia por meio da simulagio bootstraping. O efeito indireto foi por meio da
andlise de caminhos e se consideraram os constructos como de segunda ordem.

O uso da PLS-SEM ¢ indicado para o presente estudo principalmente por nao requerer
normalidade dos dados, sua adequabilidade para tamanhos de amostra relativamente pequenos,
possibilidade de conducio de testes de mediagao, além de permitir modelagens complexas
envolvendo construtos de 22 ordem (Hair Jr. et al., 2017). A PLS-SEM permite a modelagem
simultidnea de todas as varidveis do modelo, incluindo as varidveis de 22 ordem que possuem
maior grau de abstracdo (Sarstedt et al., 2019). No presente estudo, as varidveis de 22 ordem sao:
capital intelectual (dimensoes de 12 ordem: humano, estrutural e relacional); SCG (dimensoes
de 12 ordem: sistema de avaliagio de desempenho e socializagio); e desempenho (dimensoes de
12 ordem: retorno/rentabilidade e competitividade/mercado).

4. ANALISE DOS RESULTADOS

4.1. DADOS DEMOGRAFICOS

Os dados demogrificos identificados na pesquisa, referentes ao perfil dos respondentes mostram
que 65% sao do sexo masculino, 50% possuem graduagio, e 16%, pds-graduagao (lato sensu e
stricto sensu), e isso indica a qualificagdo do setor, 47% dos respondentes ocupam a fungao de
sécio proprietdrio, 36% de gerente geral, e 9%, gerente financeiro.

Ipiranga (39,3%) foi a revendedora com maior nimero de respondentes, seguida da Petrobrds
(30,3%). A maioria das revendedoras, aproximadamente 57%, possui imével préprio. Quanto a
administragao das revendedoras, 70% sao gerenciadas pelos proprietédrios, e 17%, por um membro
da familia, e apenas 13% confiam a gestao da franquia a um profissional. Aproximadamente
26% faturam entre 101 e 150 mil litros mensais, e somente 2,7% das revendedoras faturam
abaixo de 100 mil litros. Ainda quanto ao porte, 70% das franquias operam suas atividades com
até 15 funciondrios.

4.2. ANALISE PLS-SEM

A literatura j4 indicava validade de contetido conforme o modelo teérico proposto: capital
intelectual (Bontis, 1998), SCG (Mahama, 20006), cooperagao (Heide & Miner, 1992) e
desempenho (Bisbe & Otley, 2004). Como houve adaptagdes, e o instrumento de pesquisa
coletou dados sobre quatro contetdos distintos e complementares, avaliaram-se os resultados
da correlagao de cada indicador, e ap6s esses resultados o modelo foi construido como sendo de
22 ordem, conforme demonstrado na Tabela 1.

O modelo inicial resultou em 4 varidveis latentes, 5 interacoes diretas e 2 indiretas e a priori
11 indicadores de primeira ordem, que a posteriori resultaram em 10 indicadores. Apés testar os
indicadores, realizou-se a avaliacao do modelo de mensura¢io por meio da validade convergente,
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validade discriminante e confiabilidade. No modelo de 12 ordem, observou-se que a confiabilidade
composta do uso do poder nio foi razodvel, e isso indica que os franqueados, quando indagados
sobre o uso restrito do poder pelas distribuidoras, indicaram baixa e quase nula essa restri¢ao, ou
seja, eles percebem o ato nao colaborativo do distribuidor diante do poder. Como a cooperagao
entre franqueado e franqueador poderia ser afetada por essa prdtica, optou-se por retirar esse
construto, a fim de atender & qualidade do modelo, porém ele é discutido mais adiante em
conjunto com a cooperagio.

Os resultados evidenciam que os relacionamentos estruturais das varidveis se apresentam
adequados quanto a validade convergente, validade discriminante e confiabilidade. Em relagao
a validade estrutural e qualidade do modelo, o R? e 0 R* ajustado, bem como o variance inflation
factor (VIF) e os indicadores de ajustamento do modelo (standardized root mean residual - SRMR
e Qui-quadrado), foram satisfatérios.

Observa-se que o modelo tedrico proposto é adequado para avaliar os SCG, circunscritos
ao sistema de avaliagio de desempenho e socializagdo, na cooperagio e como isso influencia o
desempenho em sistema franchising. Assim, valida-se que a cooperacio pode ser constituida pelas
dimensoes de compartilhamento de informacao, resolugio de problemas, adaptagio as mudangas
e restri¢ao ao uso do poder (Mahama, 2000). A estrutura das relagdes que constituem o modelo
foi significativa, confirmando a direcio das relagoes previstas. Na Tabela 2, apresentam-se os
resultados dos efeitos no modelo teérico.

Tabela 1
Testes estatisticos e Validade Discriminante — Modelo de 2% Ordem
Modelo VL de 22 Ordem C_Intelectual Cooperagiao Desempenho SCG
C_Intelectual 0,893
Cooperagao 0,770 0,876
Desempenho 0,846 0,685 0,940
SCG 0,552 0,580 0,552 0,889
Alfa de Cronbach 0,874 0,847 0,868 0,735
Fiabilidade Composta 0,922 0,908 0,938 0,883
Variancia Média Extraida (AVE) 0,798 0,767 0,883 0,791

Fonte: Dados da pesquisa.

Tabela 2
Resultados dos efeitos e hipdteses

Hipéteses C.Beta  E