XVIl MOSTRA DE INICIAGAO CIENTIFICA,
POS-GRADUACAO, PESQUISA E EXTENSAO

PROGRAMA DE POS-GRADUACAO EM ADMINISTRACAO - UCS
27 e 28 de outubro de 2017

Percepc¢ao Sobre a Formacao de Redes de Cooperacao no
Mercado Imobiliario de Garibaldi

Claudia Guarnieri de Matos, Thiago Andre Finimundi

RESUMO

O presente artigo teve como objetivo geral investigar a percepgao dos prestadores de servicos
imobilidrios do municipio de Garibaldi, RS quanto a formacao de redes de cooperagdo. Os
fatores teoricos que fazem com que as organizagdes se unam em forma de redes sdao as
constantes mudancas ocorridas no cenario competitivo em que estdo inseridas, que causam
ameacas, mas também estimulam novos arranjos entre empresas. Através das redes de
cooperagdo, as empresas poderiam aumentar seu desempenho, oferecer solucdes coletivas e
destacar-se dos concorrentes. Na pesquisa qualitativa realizada através de entrevista
semiestruturada, foi possivel confirmar a existéncia de uma rede de cooperagdo atuante no
municipio, formalmente constituida, com a cultura do compartilhamento de informagoes e
experiéncias, porém com autonomia de execu¢do entre os membros. As entrevistas foram
conduzidas no periodo de dois meses, onde foram entrevistados cinco prestadores de servicos
imobilidrios, buscando-se mensurar a aderéncia dos fatores ao referencial bibliografico
estudado com as respostas vivenciadas pelos atores que integram a rede de cooperagdo
constituida. A partir do comparativo de respostas e bibliografia entendeu-se a veracidade da
rede de cooperacdo como instrumento de competitividade e de transferéncia de
conhecimentos e que a partir disso as organizagdes podem preservar seu espago no mercado.

Palavras-chave: Competitividade. Redes de cooperagdo. Coopeticdo.
1 INTRODUCAO

A dinamica competitiva nas ultimas décadas trouxe mudancas significativas nas
relacdes entre as empresas, exigindo interdependéncia crescente. Os niveis de competitividade
e a capacidade de prosperar, exigem adaptagdes que extrapolam as fronteiras das
competéncias internas e passam a explorar também novos modelos de relagdes desenvolvidas
externamente entre clientes, fornecedores, parceiros, distribuidores e até mesmo,
concorrentes.

A reorganizagao das cadeias produtivas e a constru¢ao de aliancas entre empresas
sdo a resposta a demanda por melhor alocacdo de recursos, maior flexibilidade e agilidade
necessarias para atingir novos patamares da competitividade. Estes lacos implicam no
compartilhamento de competéncias, de infraestrutura comum e de investimentos em inovagao
(KLOTZLE, 2002).

Uma das estratégias para elevar o desempenho das empresas e torna-las competitivas
¢ a rede de cooperagdo, que proporciona vantagens que nao seriam alcangadas facilmente de
forma isolada. As redes de cooperagdo, segundo Balestrin e Verschoore (2008), sao
formagdes por grupos de empresas que estao relacionadas entre si, com objetivos comuns,
porém sem prazo de existéncia pré-determinado, mantendo assim, a individualidade e
dividindo ganhos alcancados coletivamente.Estes vinculos de relacionamentos entre as
empresas tém evoluido no entendimento de criar maior proximidade por meio de mecanismos
de cooperagao, transferéncia de conhecimentos e complementariedade.

Entretanto, diversos empecilhos surgem e evitam muitas vezes o estabelecimento de
tais vinculos. A maior parte dessas barreiras decorre da dificuldade em encontrar equilibrio
nos interesses entre os membros destas redes. Surgem as questdes de como as vantagens se
refletirdo para cada membro, como repartir de forma justa o valor criado, estabelecer precos,
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dividir tarefas, avaliar corretamente a contribui¢do de cada componente e assegurar voz e
poder na medida certa a cada membro.

Considerando a importancia das redes de coopera¢do como parte colaborativa desta
nova dindmica competitiva de mercado, a pesquisa buscou investigar a percep¢ao dos
prestadores de servigos imobiliarios do municipio de Garibaldi, RS.

Em 2008, a crise imobilidria dos Estados Unidos refletiu de forma significativa em
todo o mundo. A partir de 2013, a economia comegou o desaquecimento e iniciou um novo
cenario ¢ em 2015 as taxas de juros para financiamento de iméveis tiveram um aumento por
conta de grandes retiradas de recursos da caderneta de poupanga, sendo que esta ¢ a maior
fonte de financiamento imobilidrio do pais (REVISTA ZAP IMOVEIS, 2016).

Com a crescente reestruturagdo produtiva do mercado e os movimentos de
cooperacao, as pressoes por reducao de custos e aumento da produtividade houve a geracao de
novos arranjos entre empresas. Esses agrupamentos estdo voltados a cooperacao entre elas e
de que forma pequenas empresas podem competir sem ter que arcar sozinhas com custos e
incertezas proeminentes (OLAVE; AMATO NETO, 2001).

Conforme o entendimento dos autores e especialistas no assunto acima citados, a
instabilidade requer que sejam criadas estratégias, sendo o setor de servicos um mercado
intangivel € um ramo onde ndo ha uma sequéncia logica a ser seguida como no ramo
empresarial, para atingir bons resultados novas formagdes coopetitivas podem ser alternativas
vidveis para garantir a permanéncia no mercado. Frente a essas questdes, ¢ importante
compreender a formagdo das redes de cooperagdo, as vantagens atribuidas a ela e tragar um
mapa tedrico a seu respeito.

Nesse sentido, Reis ¢ Amato Neto (2012) afirmam que as agdes conjuntas nas
concentragdes de empresas dependem da existéncia de formas de governanga ou coordenagdo
locais que estimulem a manutenc¢do de relacdes cooperativas entre os agentes, estimulando a
competitividade do conjunto. As agdes deliberadas de interacdo entre os agentes e a
associacdo dos mecanismos de difusdo do conhecimento, constituem-se em fatores
fundamentais para a inovagao.

Aliangas ddao margem a redes de poder, que por si s6, constituem mercados
parcialmente fechados. Dentro do espirito do marketing de relacionamento ¢ igualmente
importante utilizar tanto as for¢as cooperativas como as competitivas (GUMMESSON, 2010).
Nesse sentido as redes de cooperagcdo podem ser identificadas como relacdo de cooperacao,
mantendo a interdependéncia das empresas, que se unem por objetivos em comum
(OLIVEIRA; GUERRINI, 2002).

O mercado de servigos possui caracteristicas peculiares que influenciam o nivel de
competicao do setor e as estratégias de atuacdo dentro das organizagdes: facilidade de
introducdo de servigos — as inovagdes nos servicos nao sao patentedveis e requerem pouco
investimento de capital; elevado nivel de flutuagao da demanda — necessidade de ajustes
frequentes na capacidade de atendimento da organizagdo; reduzido poder de barganha nas
compras - porte pequeno da maioria das organizagdes e existéncia de muitas empresas
marginais cria dificuldades e limita o investimento no setor (SARQUIS, 2009).

Em ambientes de negdcios complexos, marcados por grandes incertezas, alta
competicdo e concorréncia, como hd nos tempos atuais, quanto mais informacdes de
qualidade, melhores decisdes podem ser tomadas e menores sdo os custos de retrabalho e o
tempo gasto na correcdo de agoes (OLIVEIRA, 2012).

Segundo Balestrin e Verschoore (2008), o objetivo principal das redes de cooperacao
¢ aglomerar propriedades capazes de adequar-se ao ambiente competitivo através de uma
estrutura dindmica, que proporcione ganhos de escala sem fazer com que os integrantes
percam sua flexibilidade.

Nesse sentido, busca-se observar através das relacdes de redes de cooperagdo os
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fatores que podem desencadear a sua formacao, as teorizagdes organizacionais, entendendo-se
que ela ¢ altamente afetada pela dindmica de relagdes colaborativas e a dimensdo econdmica e
social que a formagdo de redes de empresas pode trazer em especial para o fortalecimento e o
desenvolvimento de pequenas € médias empresas.

Dessa forma, este artigo pautou seu desenvolvimento a partir dos seguintes objetivos:

a) Identificar os requisitos que levam a formacao das redes de cooperagao;

b) Indicar as vantagens percebidas nas redes de cooperagao;

c)  Averiguar a existéncia da formagao de redes de cooperagdao em prestadores de

servigos imobilidrios de Garibaldi;

d)  Elaborar uma tabela conceitual a respeito das redes de cooperacao no contexto

estudado.

2 REFERENCIAL TEORICO

Nesta secdo sdo apresentados os construtos teodricos empregados na construgdo da
pesquisa, indo das aliangas estratégicas até o conceito de coopetigao.

2.1 ALIANCAS ESTRATEGICAS

Alianga ¢ o nome designado a relacionamentos organizados entre partes, como
exemplo, entre fornecedores, clientes e concorrentes. As aliancas sdo parte da estratégia
corporativa e existem acima dos relacionamentos de mercado (GUMMESSON, 2010).A
palavra estratégia significa, literalmente, “arte do general”, que deriva da palavra grega
strategos. A finalidade da estratégia ¢ estabelecer quais serdo os caminhos, os programas de
acdo que devem ser seguidos para serem alcancados os objetivos, metas e desafios
estabelecidos (OLIVEIRA, 2011).

A intensidade e duragdo das aliangas variam, podem ser projetos de apenas uma
duragdo; indicam uma colaboragdo limitada; ou aproximam tanto as partes que podem gerar
uma fusdo; sdo as continuas (GUMMESSON, 2010). Quando os relacionamentos buscam
longevidade e prosperidade continuas surgem as terceirizagdes € as organizagdes de rede e o
relacionamento fica mais proximo de aliangas formais (GUMMESSON, 2010). A Tabela 1
sintetiza diferentes concepcdes acerca das aliancas estratégicas, conforme a visao de diversos
autores.

Tabela 1- Defini¢do de alianga estratégica segundo a visdo de diversos autores

Autor Definiciio de alianca estratégica

Acordo nos quais dois ou mais parceiros dividem o compromisso de alcangar um objetivo
Teece (1992) comum, unindo todas as suas capacidades e recursos coordenando suas atividades. Aliangas
estratégicas podem ou ndo envolver participa¢do aciondria.

Aliangas estratégicas podem ser classificadas de duas maneiras. De um lado existem tipos que

Hagedoorn e envolvem participagdo acionaria, como joint-ventures € companhias conjuntas de pesquisas.
Narula (1996) De outro lado, ha formas sem participacdo acionaria, baseada somente em contratos entre
parceiros.

Projetos de colaboragdo implantados por firmas rivais, operando na mesma industria. As
firmas mantém entretanto sua independéncia. Essa defini¢ao exclui, assim, fusdes e
aquisicdes, as quais levam a parda de autonomia de pelo menos um parceiro. Também exclui
parcerias verticais formadas por fornecedores e compradores.

Dussauge e
Garrette
(1995,1997)

Empreendimentos de risco ao longo de uma escala continua entre, de um lado, transa¢des de

Lorange e Roos um mercado livre (mercado)e, de outro, a internalizagdo (hierarquia). Temos assim, as
(1996) seguintes opg¢des de aliangas estratégicas em termos de grau de integrag@o vertical com a

empresa mae: fusdes e aquisi¢des, participagdo aciondria, joint-venture, empreendimento
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cooperativo formal e empreendimento cooperativo informal.

Aliangas estratégicas incluem acordos de esforgos conjuntos na area de marketing,
Garai (1999) transferéncia de tecnologia e atividades de terceirizagao. Fusdes e aquisi¢des ndo sdo
consideradas aliancas estratégicas.

Fonte: Adaptado de Klotze (2002).

Conforme evidenciado através da tabela, podemos dizer que as aliancas estratégicas
sdo formacdes que buscam relagdes de longo prazo em que os integrantes tenham objetivos
em comum a serem atingidos em determinado tempo unindo sua capacidade. Para Noleto
(2000), a alianga estratégica distingue-se de uma parceria, pois a logica da parceria ¢ da
complementariedade de recursos e capacidades entre as organizacdes parceiras. Nesse
sentido, o autor complementa com as caracteristicas e objetivos das aliangas estratégicas, que
sdo:

a)  Um compromisso de longo prazo;

b)  Um elo apoiado no compartilhamento de capacidades, recursos e bens;

c)  Uma relagdo reciproca com estratégia compartilhada em comum,;

d)  Um detalhamento das agdes conjuntas e dos projetos comuns;

e) Cada par preserva sua identidade e autonomia;

De acordo com Olave e Amato Neto (2001), as aliancas estratégicas sdao, em geral,
constituidas para atacar mercados precisos com o objetivo de se apossarem de partes de
mercados em detrimento de concorrentes que se encontram em desvantagem face as empresas
ligadas por aliangas estratégicas. Dentre os varios e possiveis tipos de aliangas, citam os
seguintes:

a) Aliangas Multi-Organizacionais de Servigos ou Consoércios: neste tipo de aliangas,

organizagdes que tenham uma necessidade similar (geralmente de um mesmo setor

industrial) juntam-se para criar uma entidade que venha a preencher aquela
necessidade delas todas.

b) Aliangas Oportunisticas ou Joint Ventures: as organizagdes percebem uma

oportunidade para obterem algum tipo de vantagem competitiva imediata, mesmo

que tempordaria e por meio de uma alianga que as levem para a constitui¢ao de um
novo negocio ou ampliagdo de algum ja existente.

c) Aliangas de Parceria, envolvendo Fornecedores, Consumidores e Funcionarios:

neste tipo de alianca ha o envolvimento de varios parceiros (stakeholders) no

processo de negocio. Os parceiros, neste caso, sdo os varios tipos de agentes dos
quais a organizacdo depende, incluindo seus fornecedores, seus clientes e seus
funcionarios.

Para Noleto (2000), as aliangas sdo organiza¢des que poderiam agir de forma
independente diante de um determinado objetivo, decidem fazé-lo conjuntamente, motivadas
pela constatagdo de que organizagdes aliadas compartilham crengas e valores, pontos de vista
e interesses que as levam para um posicionamento estratégico global diante de determinada
realidade. Os objetivos das aliancas estratégicas sdo: compartilhar riscos e sucessos; obter
economias de escala; acessar novas frentes de atuagcdo e tecnologia; ampliar sua atuagdo
geografica; e resolver limitagdes financeiras.

As aliangas proporcionam oportunidades para que a empresa conquiste economias de
escala e de extensdo e mesmo assim permanega enxuta e flexivel; estes sdo elementos
importantes para uma organizacao em rede. Na busca de reduzir o tempo de comercializagao e
tornar-se mais competitivo — criar os quinze minutos de vantagem — as empresas podem
trabalhar juntas, em coletividade, desenvolvendo diversas operagdes simultaneamente e por
meio de redes de computador, executar isso em tempo real (GUMMESSON, 2010).

O processo de aprendizagem ¢ alternado de variaveis que acabam influenciando-o.
Nesse sentido, tal como exposto pela doutrina correspondente, “é possivel identificar trés
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fatores que interferem na aprendizagem por meio de aliangas: intencdo, transparéncia e
receptividade” (TIDD; BESSANT; PAVITT, 2008, p.355).

A inten¢do diz respeito a tendéncia da empresa em ver a colaboragdo como uma
oportunidade de instruir-se de novas habilidades. Transparéncia tem a ver com a abertura para
conhecer cada parceiro e expandir o potencial de aprendizagem. Receptividade, ou capacidade
de absor¢ao, refere-se a efetivamente a quanto aprender do parceiro (TIDD; BESSANT;
PAVITT, 2008).

Através do fortalecimento coletivo de uma rede estratégica, um grupo de empresas
independentes, unidas por meio de aliangas pode alcangar um objetivo comum a todas. Entre
as mais importantes estdo as redes verticais, ou de adigdo de valor, as redes de divisdao
tecnologica, as redes de desenvolvimento e as redes de participagdo acionaria (LEWIS, 1992).
As redes buscam o fortalecimento dos integrantes e equaliza as capacidades tornando os
integrantes mais comprometidos com o grupo.

2.2 REDES

O conceito de redes ¢ amplo e pode ser entendido em diversas esferas, podendo ser
aplicado na sociologia, biologia, informatica e outras areas. As redes sdo caracterizadas
através de trés elementos: os nds ou os atores individuais, as interconexdes surgidas entre eles
e a nova unidade que em conjunto se formam. (BALESTRIN; VERSCHOORE, 2008).

Existem diversos fatores que justificam as redes interorganizacionais, como: intenso
ritmo de mudangas tecnoldgicas, crescentes modificagdes de mercado, diminui¢do de
fronteiras e aumento das situacdes de incerteza e possiveis tensdes politicas, trabalhistas e
legislativas (OLAVE; AMATO NETO, 2001). As redes de empresas sdo formadas
primeiramente com o objetivo de reduzir incertezas e riscos. Na formagao de redes existe a
possibilidade de configurarem-se como redes flexiveis ou como redes de cooperagao.

Corroborando, nesse sentido, Candido e Franga de Abreu (2000), dizem que a
crescente difusdo e utilizacdo dos conceitos de redes no contexto organizacional surge como
recurso estratégico para enfrentar um ambiente de incertezas, caracterizado pela
competitividade e movimentos de reestruturagdo na gestdo dos negocios. Ainda conforme os
autores, essa nova forma de visualizacdo do mundo organizacional, d4 espago a colaboracao
que € muitas vezes tdo comum como a competicdo. As organizagdes de mesmo segmento se
juntam sob o mesmo “guarda-chuva” de associagdes comerciais e profissionais, cooperando
no sentido de interesses compartilhados. Assim, ¢ possivel o desenvolvimento de novos
padrdes de relacionamentos interorganizacionais que podem ajudar a configurar o futuro de
maneira pro-ativa.

Para Corréa e Casarotto Filho (apud OLAVE; AMATO NETO, 2001, p.300) o
nascimento, sobrevivéncia ¢ fim das redes dependem da interligacdo de trés aspectos: a
cultura da confianga, a cultura da competéncia e a cultura da tecnologia da informacao.

a) Cultura da Confianca: sdo pontos que envolvem os aspectos culturais, de

interesses pessoais € empresarias. A ética ¢ fundamental e o conhecimento de

pessoas ou empresas com interesses partilhados ¢ o primeiro passo para obtengao
dessa cultura. Ainda, conforme o autor o ponto fundamental para o desenvolvimento
de redes ¢ o fortalecimento da confiancga;

b)  Cultura da competéncia: refere-se as competéncias de cada integrante da rede.

Abrange desde aspectos materiais como instalagcdes e equipamentos até os imateriais

como processos € como executa-los (knowhow);

c)  Cultura da tecnologia da informagdo: a rapidez do fluxo de informagdes ¢

essencial para o desenvolvimento de redes, portanto a os aspectos ligados a base de

dados e armazenamento podem ser utilizados na producao de servigos, servindo de
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informagdes para o futuro;

Ratificando, Olave e Amato Neto (2001) citam que a cultura da confianca esta
relacionada com fatores ligados a cooperagdo entre organizagdes e aspectos culturais. Para
formacdo da cultura, a ética se torna fundamental, pois a mesma ¢ a base para decisdes
conjuntas transparentes. A falta dos valores éticos causa conflitos, divergéncias, arruinando a
imagem da rede para associados e envolvidos.

2.3 REDES DE COOPERACAO

Segundo Balestrin e Verschoore (2008, p.79), “redes de cooperagdo constituem
grupos de empresas coesas e amplamente inter-relacionadas, orientadas a gerar e oferecer
solucdes competitivas de maneira coletiva e coordenada”. As redes de cooperacdo se
apresentam como uma alternativa vidvel e diferente para organizagdes pois surgem com o
objetivo central de reunir atributos que permitam adequar-se ao ambiente competitivo dentro
de uma estrutura dindmica com relativo grau de padronizagao, porém descentralizadas, com o
intuito de possibilitar ganhos de escala para as empresas envolvidas, sem que os integrantes
percam sua flexibilidade (BALESTRIN; VERSCHOORE, 2008).

Conforme Balestrin e Verschoore (2008), as redes de cooperagdo podem sem
classificadas em dois tipos:

a) redes verticais — unido de empresas especializadas, em torno de uma empresa

coordenadora, em conjunto com outros elementos da cadeia produtiva, como

fornecedores e distribuidores;

b) redes horizontais — unido de agentes concorrentes, que executam algumas

atividades de maneira conjunta, como consorcio de compra, associagdes

profissionais, aliangas tecnoldgicas dentre outras. Caracteriza-se pela
descentralizagdo do poder.

As redes verticais exigem que os elementos sejam altamente especializados, possuam
autonomia e geralmente ¢ adotada quando hé muitas etapas no processo produtivo. As redes
horizontais sdo importantes para empresas que precisam acompanhar as tecnologias e nao
possuem capacidade de acompanhar as mudangas de forma isolada, necessitando cooperar
com seus concorrentes para diluir os riscos e custos de investimentos, ja& que oferecem
produtos semelhantes e disputam o mesmo mercado.

O estabelecimento de redes de cooperacdo ocorre em organizagdes de todo o porte,
mas ¢ em pequenas ¢ médias empresas que aparecem as maiores vantagens. As redes de
pequenas e médias economias tém buscado construir vantagens que ndo sdo observadas em
grandes economias. Para a inovagdo e competicao as redes oferecem a possibilidade de
agrupar diversidade de recursos que podem ser utilizados, parcialmente, por membros que,
individualmente, nao teriam acesso ao recurso. Balestrin e Verschoore (2008), com base em
varios estudos, aglutinam os principais ganhos competitivos de uma rede de colaboracao
conforme Tabela 2.

Tabela 2 - Ganhos competitivos das redes de cooperagao

Ganhos s s - .
e Definicao Beneficios para os associados
competitivos
Maior escala ¢ Beneficios obtidos em decorréncia do crescimento do Poder de barganha, relagdes
numero de associados da rede. Quanto maior o comerciais amplas,
poder de , . . . e
numero de empresas, maior a capacidade da rede de representatividade, credibilidade,
mercado o
obter ganhos de escala e poder de mercado. legitimidade, forca de mercado.
Geragdo de Os servigos, os produtos e a infraestrutura Capacitagdo, consultoria
solugdes disponibilizados pela rede para o desenvolvimento empresarial, marketing
coletivas dos seus associados. compartilhado, prospecgdo de
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oportunidades, garantia ao crédito,
inclusdo digital, estruturas de
comercializagao.

Redugdo de
custos e riscos

A vantagem de dividir entre os associados os custos e
riscos de determinadas agdes e investimentos que sao
comuns aos participantes.

Atividades compartilhadas,
confianga em novos investimentos,
complementariedade, facilidade
transacional, produtividade.

Actmulo de
capital social

Diz respeito ao aprofundamento das relagdes entre os
individuos, ao crescimento da sensagdo de pertencer
ao grupo, a evolucdo das relagdes sociais, além

Limitagdo do oportunismo,
ampliac@o da confianga, lagos
familiares, reciprocidade, coesdo

daquelas puramente econdmicas. interna.

A socializag@o de conhecimentos entre os associados Socializa¢do de informagdes e

Aprendizagem e 0 acesso a conhecimentos externos fortalecem o experiéncias, acesso a novos
coletiva processo de aprendizagem coletiva entre as empresas conhecimentos externos,
da rede. benchmarking interno e externo.
o . . Novos produtos € servicos, adocédo
As acoes de cunho inovador desenvolvidas em p i §0s, adog:
- . . . de novas praticas organizacionais,
Inovacgido conjunto por empresas, centros de pesquisas e demais
. . . - acesso a novos mercados e
colaborativa agentes, por meio de um modelo de inovacao aberto,

desenvolvimento de novos modelos

integrado e em rede. .
de negbcios.

Fonte: Adaptado de Balestrin e Verschoore (2008, p. 120).

Quando as empresas ou organizagdes integrantes da rede aglutinam-se, acabam por
somar ganhos de escala em compras, publicidade e operagdes logisticas, assim surgem
vantagens pela agrega¢do de pequenas demandas individuais.

2.4 COOPERACAO X COOPETICAO

Para Balestrin, Vargas e Fayard (2005), o aumento do interesse sobre redes nos
estudos organizacionais deve-se ao surgimento da nova competicdo. Se o velho modelo de
organizacdo era a grande empresa hierarquica, o modelo da organizacdo considerada
caracteristica da nova competicdo ¢ a rede de relagdes laterais intra e entre firmas e o
surgimento das tecnologias de informag¢do e comunica¢do, como as bases de dados
compartilhadas.

Para Winckler e Molinari (2011), ¢ preciso entender que para enfrentar os atuais
desafios interorganizacionais, as empresas desenvolvem estratégias que podem ser
competitivas, colaborativas e cooperativas. O conceito das estratégias interorganizacionais ¢ o
trabalho em conjunto, que também ¢ sindnimo de cooperacdo e colaboragdo, € que gera
resultados como o aumento da competitividade das organizagoes.

Ainda, conforme os autores, a cooperacao esta ligada as acdes inversas a competigao,
estd ligado ao sentido de trabalho complementar, porém com o objetivo de resultados para
ambos os parceiros. Surge entdo a coopeticdo que € uma estratégia que pode explicar a rede
de interdependéncia estratégica entre as firmas por um sistema de criacdo de valor
coopetitivo.

Nesse sentido, os primeiros a definir coopeticdo como um termo contemporaneo sao
Brandenburger e Nalebuff (1996), que tratam desse arranjo onde organizacdes distintas
simultaneamente cooperam e competem para criar o maior valor possivel. Zineldin (apud
WINCKLER; MOLINARI, 2011) define coopeticdo como a “situagdo de negdcio em que
independentes partes cooperam entre si e coordenam as suas atividades, dessa forma
colaborando para alcancar objetivos mutuos, mas ao mesmo tempo, competindo entre si, bem
como com outras empresas’.

Conforme Morgan e¢ Hunt (apud ESTEVES, 2009, p.4), tanto as relagdes
cooperativas como as coopetitivas sdo caracterizadas por elevados niveis de confianca. Para
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obter relagdes de longo prazo, as empresas tém que valorar a confianca neles proprios como
essencial no desenvolvimento de compromisso nas relagdes e estabelecimento de estratégias.
Assim, a confianga ¢ o principal determinante nos esfor¢os conjuntos coordenados que
conduzem as a¢des da rede a resultados positivos e, consequentemente, ao sucesso da
empresa.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

O trabalho aborda em seu primeiro momento a pesquisa bibliografica, que foi
exploratoria a fim de subsidiar a constru¢dao de um modelo tedérico a ser aplicado na etapa
seguinte. A pesquisa bibliografica ¢ um modelo de estudo e andlise com base em documentos
de dominio cientifico como livros, periddicos, ensaios criticos, enciclopédias, dicionarios e
artigos cientificos (OLIVEIRA, 2007).

Conforme Malhotra et al (2005), a pesquisa qualitativa proporciona melhor visao
sobre o problema. Ela ¢ apropriada para situagdes de incerteza, além de ser baseada em
amostras pequenas € nao representativas e os dados ndo sdo analisados estatisticamente.
Ainda conforme o autor, a pesquisa exploratéria, serve para “explorar ou examinar um
problema ou situacao para proporcionar conhecimento e compreensao” do mesmo.

Para o desenvolvimento do trabalho foram conduzidas entrevistas semiestruturadas,
onde os registros das respostas foram feitos com uso de gravador, posteriormente digitadas
para reproduzir de forma fidedigna os resultados levantados durante a entrevista. Segundo
Gerhardt e Silveira (2009, p. 68), “a coleta de dados ¢ a busca por informagdes para a
elucidacdo do fenomeno ou fato que o pesquisador quer desvendar”.

Conforme Michel (2005), na entrevista semiestruturada o entrevistado tem liberdade
desenvolver cada situa¢do na dire¢do adequada e permite explorar amplamente as questdes
formuladas. Neste formato a entrevista pode ter trés modalidades: entrevista focalizada (com
roteiro de topicos para ndo haver mudanca de conduta); entrevista clinica (organizada com
perguntas especificas a fim de estudar motivos, sentimentos); entrevista ndo dirigida
(condugao dos assuntos pelo entrevistado).

A populagdo considerada para esta pesquisa compreende prestadores de servicos
imobiliarios no Municipio de Garibaldi. Para fazer um levantamento o universo de elementos
geralmente ¢ grande e torna-se dificil considera-los em sua totalidade, portanto € conveniente
trabalhar com amostras, ou seja, uma pequena parte de elementos que compdem o universo.
Quando a amostra ¢ precisamente selecionada, os resultados tendem a aproximar-se de forma
muito satisfatoria dos resultados que seriam obtidos caso fosse possivel pesquisar todos os
elementos do universo (GIL, 2007).

Dessa forma, a amostra selecionada compreendeu cinco entrevistados, prestadores de
servicos no ramo imobilidrio, atuando no municipio de Garibaldi ha pelo menos um ano e
posteriormente atingiu sua saturacdo tedérica. Conforme Fontanella, Ricas e Ribeiro Turato
(2008), a amostragem por saturacdo tedrica ¢ uma ferramenta conceitual empregada em
investigagdes qualitativas em diferentes areas. O fechamento amostral por saturagdo teorica ¢
operacionalmente definido como a suspensdo de inclusdo de novos participantes quando os
dados obtidos passam a repetir-se, ndo sendo considerado relevante persistir na coleta de
dados.

Nesta pesquisa foi efetuada uma andlise de contetido qualitativa com base nas
entrevistas a serem consideradas na pesquisa, acompanhadas das ponderagdes tedricas
mostrando a veracidade das entrevistas versos teoria através de trechos das falas dos
entrevistados.Para Bardin (2011), a analise qualitativa, ¢ validada, com a elabora¢do das
hipdteses especificas sobre um acontecimento especifico. Pode funcionar com um grupo
reduzido e estabelecer categorias discriminantes. As hipoteses inicialmente formuladas podem
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sofrer influéncias no andamento da pesquisa por aquilo que o analista compreende do
conteudo da mensagem. Nas entrevistas ¢ possivel reconhecer a singularidade na riqueza das
falas, mas também a aparéncia tortuosa, contraditéria, com buracos, nega¢des incomodas,
saidas fugazes ou atalhos.

Acredita-se que pesquisa qualitativa trard uma maior aproximacgdo da realidade. A
analise de conteudo reduz o risco de enquadrarmos forgosamente a realidade e permite que
questdes que ndo haviam sido elencadas possam emergir com o avango da pesquisa.

4 APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTADOS

Neste capitulo ¢ apresentada a analise das entrevistas, cabendo salientar que a priori
foi definido um questionario com base em seis perguntas semiestruturadas sendo o roteiro
pré-definido. Inicialmente, em cada entrevista, houve a clarificagdo conceitual do assunto a
ser abordado durante a mesma. Realizou-se primeiramente uma entrevista em carater de pré-
teste com um corretor de imoveis, com intuito de validar as perguntas e verificar a clareza do
questionario, o entendimento por parte do entrevistado e se o direcionamento das perguntas
levasse ao norte das respostas para constru¢do eficaz da amostra.

As entrevistas foram realizadas no periodo de 02/03/2017 a 31/04/2017, sendo que as
mesmas foram gravadas e transcritas fielmente em arquivo. Posteriormente foi feita a leitura,
analise e interpretagdo das respostas e, por fim, os resultados foram organizados por
categorias, com o intuito de apurar vantagens ou desvantagens que possam corroborar com a
teoria citada.

A Figura 1, a seguir, apresenta o modelo conceitual construido a partir da literatura,
acerca dos requisitos e vantagens para composicao das redes de cooperagao:

Figura 1 - Modelo Conceitual

g -
_!'

. 7 :
X-Culturadacmﬁzﬂ:a; sElgvar o poder de

) *Conforma Balestrin e Verschoore(2008], as competitividade;
*Cultura dacompatancia; redes de cooperscBo 3o uma alternativa *Dividir riseos e custos;
»Cultura datecnologia de viavel para crganizages, que surgemcom sMaior tragherancia da
informagso. o ebjetive central de reurir atributnz que informagiio etecndlogia.

parmitam adeguarse acambienta
competitve dentr de uma esTutura

dinamica, com relative grau de

padronizagdodescertralizada ,
possibltando fanhosde ascala sem pander
sua flexibilidade

Fonte: elaborado pelos autores (2017)
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O modelo conceitual foi concebido a partir das experimentagdes tedricas acerca das
redes de cooperagdo, sendo estas o resultado de requisitos que surgem inicialmente com uma
demanda de empresas que visualizam conjuntamente esta realidade e a partir do momento que
unem-se, estas obtém vantagens que permeiam o seu novo modelo de gestao sendo integrante
da rede.

4.1 ANALISE SOBRE O ENFOQUE DA ELEVACAO DO PODER DE
COMPETITIVIDADE

Para Balestrin e Verschoore (2008), a elevagdao do poder de competitividade cria
relagdes mais confiantes com seus fornecedores e clientes, pequenas e médias empresas

podem concorrer de forma mais equilibrada com grandes empresas.
“A for¢a que se tem como rede. Tu quer um imovel em Porto Alegre eu tenho, em
Caxias eu tenho, no litoral eu tenho [...]. Hoje a vantagem em comprar comigo é
exatamente a oferta. Se tu me disser que quer abrir uma imobiliaria em Porto
Alegre, tu vai comegar do zero ou vai comegar com 25.000 imoveis a venda. Dai
vale a pena tu estar em rede”. Entrevistado 3.

“No momento que eu tenho disponivel mais oferta, porque meu colega partilhou os
imoveis dele comigo e eu com ele, a gente acaba formando uma rede muito maior do
que eu me individualizar, ou so restringir a quem entra ou quem procura o meu
escritorio”. Entrevistado 4.

A partir desta verificacdo empirica do critério estudado podemos aferir verdadeira a
constatagdo do autor em relacdo as entrevistas realizadas pois, estd evidenciado que a
formacdo em redes confere a percepc¢ao de poder de mercado no momento em que oferece
maior oferta de imdveis, melhores condi¢cdes de negociagdo com vendedores e fornecedores
parceiros. Podemos evidenciar uma vantagem competitiva onde a localizacdo dos imdveis
passa a ndo ser um problema pois a rede atribui melhor performance que os concorrentes.

4.2 ANALISE SOBRE O ENFOQUE DA DIVISAO DE RISCOS E CUSTOS

Conforme Balestrin e Verschoore (2008), a vantagem de dividir entre os associados
os custos e riscos de determinadas acdes e investimentos que sdo comuns aos participantes.

“A ideia que eu penso hoje seria diminuir custos em marketing. O nosso juridico
também acaba sendo o mesmo e é rateado, um percentual que a gente paga. A gente
consegue diminuir custos em compras de placas, publicidade, pois quando eu faco
publicidade eu ponho pra duas agencias, entdo me custa 50%. A gente tinha uma
tarja na Zero Hora, quem pagava era Auxiliadora matriz e isso era dividido em 50
lojas, ficava barato, agora eu sozinho tenho condi¢bes de bancar a Zero Hora?
Claro que ndo”. Entrevista 3.

“E possivel uma diminui¢éo de custos mas tudo vai do que tu dimensiona dentro da
rede. A gente ja estudou algumas formas de reducdo de custos como por exemplo
um site da AGACIM especifico [...] em termos de propaganda e divulgacdo mas
cada um tem feito seus custos, sua divulgacdo, seus contatos mas é possivel fazer
também na divulgacdo de imoveis”. Entrevista 4.

A partir desta verificagdo empirica do critério estudado podemos aferir verdadeira a
constatacdo do autor em relacdo as entrevistas realizadas, ja que esta evidenciado que a
redu¢do de custos ¢ possivel dentro da formacdo de redes de cooperagdo, ndo apenas nos
recursos de patriménio da empresa, mas também em um melhor aproveitamento do tempo,
nos custos de material de propaganda, marketing, assessoria juridica dentre outros que podem
ser fracionados gerando maior economia.
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4.3 ANALISE SOBRE O ENFOQUE DE MAIOR TRANSFERENCIA DE INFORMACAO
E TECNOLOGIA

Balestrin e Verschoore (2008), permite que as pequenas ¢ médias empresas estejam
sempre se atualizando em todos os aspectos, tendo em vista que a velocidade de transferéncia

da informag¢do ¢ muito grande.

“A gente tem intranet, a gente tem um gestor que atende a Auxiliadora mas a
Auxiliadora matriz é outra empresa. Ela quer diminuir custos e aumentar lucro. A
gente teve a pouco a troca de diretoria e a nova é jovem entdo o foco da Auxiliadora
virou virtual. Entdo todos os portais possiveis nacionais a Auxiliadora quer estar
presente, porque a gente estd em rede e essa visdo dessa gurizada nova |[...]
treinamento é outra questdo, a gente consegue trazer pessoas muito boas para
treinamento porque rateia em muita gente”’. Entrevista3.

“A gente tem usado muito o Whatsapp entre o grupo, se discute algumas coisas na
hora, algumas a gente faz por e-mail e aquela reunido mensal que a gente passa
uma manhd juntos, as vezes um colega precisa de uma ideia de valor de imoével, a
gente compara parametros e acaba fazendo essa troca de informagéoes. A gente ja
trouxe inclusive palestras para poder trocar ideia na nossa reunido, pessoas que
elaboram sites, trabalham com midias enfim”. Entrevista 4.

“E sempre importante quando se busca esse compartilhamento. Nés temos um
sistema de informagdo que quando o captador capta o imovel ele ja transmite para
todos os demais que irdo trabalhar, todos os detalhes e caracteristicas do imovel, ja
com book de fotos e uma pessoa ja foi lda e repassa pra todos sem a necessidade de
sete imobilidrias irem até o local e assim tem mais produtividade. Agiliza com
menos transtornos”. Entrevista 5.

A partir desta verificagdo do critério estudado, podemos aferir verdadeira a
constatacdo ja que os participantes relataram a importancia do intercAmbio de informacdes
para um melhor resultado operacional. Dessa forma, hd menor margem de erros nas
negociagdes, bem como, nas informacdes sobre os imoveis colocados a disposi¢do para
negociacdo. A mesma informacao esté a disposi¢do de todos ao mesmo tempo.

4.4 ANALISE SOBRE O ENFOQUE DE UM MAIOR GANHO DE ESCALA E PODER DE
MERCADO

Conforme Balestrin, Verschoore e Reyes Junior (2010), o proposito central das redes
de cooperagdo no campo organizacional ¢ unir atributos que permitam uma adequagdo ao
ambiente competitivo em uma estrutura pratica, sustentada por agdes uniformizadas, porém
descentralizadas, que possibilite ganhos de escala da unido, mas que evite que as empresas

envolvidas percam a flexibilidade.
“A gente se sente como se fosse um escritorio grande, com sete pontos, cada um
com sua autonomia, sua regra de trabalho, os seus limites mas a gente sente com
varios pontos de vista partilhados com opinioes, discutindo, melhorando”.
Entrevista 4.

Para Balestrin e Verschoore (2008), os ganhos de escala e de poder de mercado
permitem as redes ampliar o potencial de barganha nas distintas relagdes econdomicas e
possibilitam a realizacao de acordos comerciais em condi¢des exclusivas.

“So de sermos a mesma imobiliaria em Bento Gongalves e Garibaldi a gente ja
consegue algumas situagoes de barganha, porque se tem uma oferta muito grande.
Hoje a vantagem em comprar comigo é exatamente a oferta. Eu tenho um juridico
bom, um site bom, estrutura, e ainda da para diminuir custos no marketing e na
publicidade”. Entrevista 3.
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A partir desta verificacao acerca do critério estudado, podemos aferir verdadeira esta
constatagdo, ja que os participantes conseguem prever uma situacao de barganha fazendo
parte da rede, pois ha maior facilidade na condu¢do das vendas inclusive entre cidades
vizinhas, percebe-se assim que as acdes sdo uniformes por todos os participantes da rede,
porém, sem haver engessamento da conducgdo das atividades, pois a autonomia de trabalho
continua existindo.

4.5 ANALISE SOBRE O ENFOQUE DO FORTALECIMENTO DA CONFIANCA E DA
COLABORACAO

Conforme Feij6 e Zuqueto (2014), objetivos tornam-se mais facilmente alcangaveis a
partir da cooperacdo entre as organizagdes que passam a vislumbrar ganhos mutuos em
detrimento de ganhos individuais mais complexos. A cultura dos ganhos individuais ou
“ganha-perde” cede espaco a cultura do “ganha-ganha”.

“Tem que ser transparente, tem que entender o que é a rede pois é um ganha-ganha.

Num determinado momento vocé vai efetivar a venda e no segundo momento sou eu,
entdo a transparéncia e confianga dessa formagdo é primordial”. Entrevista 2.

“A gente sentiu resisténcia no inicio, pois até o grupo sentir que o melhor negocio
seria todos ganharem do que individualmente um ganhar e que quando todos
ganham, ganham mais seguido, ganham sempre. Vai acontecendo com o passar dos
anos mais seguido e tu chega a um resultado que teu ganho particular e individual é
inferior a quando tu ganha menos mas em mais vezes”. Entrevista 4.

Para Reis e Amato Neto (2011), a confianca e a cooperagdo sdo aspectos que tém
papel central no sucesso alcancado pelas redes. A confianga nao pode ser intencionalmente
criada, mas pode ser gerada a partir de uma estrutura e contexto adequados. A confianca nas
inter-relagdes dos atores ¢ um dos fatores que promove a redugdo dos custos de transagao e
torna a existéncia das redes economicamente viaveis.

“Quando tu te propée a formar uma parceria, fazer parte de uma rede tu quer
confiar nos teus colegas, por mais que a gente estipule regras tu sempre vai ter que

confiar que teu colega vai atender e fazer daquela forma, vem toda questio de
carater e ética”. Entrevista 4.

“Nos fizemos reunioes mensais na sede da APEME, depois da pauta inicial, sempre
se troca experiéncias e fatos e se ajuda”. Entrevista 4.

Conforme Ring e Van de Ven (apud VERSCHOORE; BALESTRIN, 2008), as redes
de cooperacdo constituem uma alternativa para a reducdo das agdes oportunistas. Essa
caracteristica das redes ¢ proporcionada tanto pelas salvaguardas enddgenas, geradoras de
pressoes sociais em prol da manutengao dos relacionamentos, quanto pelo risco da perda dos

ganhos coletivos, em decorréncia de sangdes ou de exclusdo da rede.
“[...] Claro que a gente estipula regras dentro de uma ética que sdo estabelecidas
nessas reunioes, onde ha pardmetros que podem ser mudados porque é preciso se
enquadrar na realidade do que o mercado esta buscando”. Entrevista 4.

“No compartilhamento ndo da para ser centralizado, tem que ter quem coordene
assim como nos fazemos na AGACIM. Nao existe a possibilidade de reelei¢do
porque tem que dar a possibilidade de todos participarem e todos se envolverem,
entdo a presidéncia tem um rodizio anual e todo mundo assume porque a
centralizacdo desestimula o comprometimento. Entdo quem esta no lugar de decidir
pela associagdo entende melhor quando é a vez do outro estar nessa posi¢cdo. O
aspecto de todos participarem e decidirem cria o comprometimento. O segredo do
compartilhamento é o comprometimento de todos. E nas assembleias que temos a
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escolha do presidente que é feito por votagdo ou aclamagdo, é bem democrdtico
porém todos sabem que em algum momento vdo participar e dar a sua colaboragdo.
Entrevista 5.

A partir desta verificacdo, podemos aferir verdadeiro o critério estudado ja que ha
uma grande troca de informagdes, conhecimentos e experiéncias, inclusive, os integrantes da
rede reinem-se uma vez por més em local definido, para discutir acerca das vendas, duvidas
sobre avaliagdes de imoveis, defini¢do de estratégias de mercado, dentre outras situacdes que
sdao semelhantes a todos. Essa integracao traz credibilidade a rede, torna as relagdes proximas
e equaliza conhecimentos, tornando o grupo melhor capacitado. A confianca ¢é fator
preponderante nas redes € no desenvolvimento de estratégias coopetitivas.

4.6 ANALISE SOBRE O ENFOQUE DE GERAR SOLUCOES COLETIVAS

De acordo com Verschoore e Balestrin (2008), parte dos problemas enfrentados por
uma empresa de pequeno porte pode ser superada pelo desenvolvimento de solugdes a partir
da rede. Servicos de garantia ao crédito, prospeccao e divulgagao de oportunidades podem ser

internalizados pelas redes para minimizar os obstaculos impostos as empresas.
“se determinado cliente procura a qualquer um da associagdo e por motivos
particulares ndo tem tempo de passar em cada uma das imobilidarias, ele se dirige a
uma e manifesta o interesse de que todas as imobiliarias associadas participem da
venda. A gente faz um compartilhamento [...] ajuda na agilidade da venda, ajuda as
imobiliarias na cooperagdo, amplia visibilidade dos imoveis, entdo todos tem a
ganhar”. Entrevista 5.

Ainda conforme Verschoore e Balestrin (2008), as redes de cooperagdo também
podem suprir as necessidades de capacitagdo de seus associados por meio de treinamentos e
de consultorias, pois elas tém melhores condi¢des de identificar fragilidades comuns e

encontrar solucdes coletivas.
“[...] treinamento é outra questdo, a gente consegue trazer pessoas muito boas para
treinamento porque rateia em muita gente. A gente tem curso de fotografia na
semana que vem. Serd que se fosse so eu teria condi¢oes de contratar um
profissional para dar curso de fotografia imobiliaria”. Entrevista 3.

A partir desta verificacdo empirica do critério estudado, podemos aferir verdadeira
sendo que dentro da rede alguns problemas coletivos foram sanados por meio de servigos,
produtos ou da propria infraestrutura. A insercao de imoveis no mercado de forma rapida, a
troca de informagdes através de aplicativos, acabam por agilizar o processo minimizando
obstaculos e a capacitagao torna-se acessivel a todos.

47 ANALISE SOBRE O ENFOQUE DO ROMPIMENTO DE BARREIRAS DE
MERCADO

Para Candido e Franca de Abreu (2000), as organizacdes de mesmo segmento se
juntam sob o mesmo “guarda-chuva” de associagdes comerciais € profissionais, cooperando
no sentido de interesses compartilhados. Assim, ¢ possivel o desenvolvimento de novos
padrdes de relacionamentos interorganizacionais que podem ajudar a configurar o futuro de
maneira pro-ativa.

“Essa cultura da coletividade é um pouco mais dificil na regido italiana, a gente
sentiu resisténcia no inicio, pois até o grupo sentir que o melhor negocio seria todos
ganharem do que individualmente um ganhar e que quando todos ganham, ganham
mais seguido [...]. Também a parte masculina, nos éramos em poucas mulheres e
hoje o grupo de mulheres corretoras é bem maior. Hoje as mulheres corretoras
representam 47% do total de corretores do Estado”. Entrevista 4.
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“A gente ja tem essa experiéncia com a AGACIM que é a Associagdo Garibaldense
de Corretores de Imoveis, onde a cooperagcdo entre nos é muito saudavel. Ela
quebra barreiras de relacionamento inclusive, pois hoje a gente troca informagoes,
consegue dialogar e se visitar com tranquilidade que antes da AGACIM ndo havia”.
Entrevista 4.

Esta verificacdo surgiu a posteriori no critério estudado, porém pode-se aferir
verdadeira pois nota-se que a influéncia cultural ¢ fator relevante na forma da conducao de
negodcios em diferentes lugares. Para tanto, nota-se que, para trabalhar em rede os integrantes,
inicialmente presos a cultura de trabalhar de forma isolada, passam a mudar sua forma de
interacdo com o concorrente € passam a vé-lo com olhar de coopeticao, aferindo a esse
movimento uma troca de pensamento entre os atores da rede. Nas entrevistas fica evidente
esse novo movimento de coopeti¢ao, ou seja, cooperar para competir.

A busca pela permanéncia no mercado criou a rede, e esta criou a mudanga de
pensamento. Também se verifica a maior participacdo da mulher em os mercados, inclusive o
imobilidrio, no que tange as redes podemos fazer uma ligacdo entre o processo de
estreitamento de lagcos em que a mulher j& tem capacidade natural para fazé-lo.

Na Tabela 3 sdao demonstradas as caracteristicas verificadas na formagao de redes de
cooperacao.

Tabela 3 - Quadro conceitual sobre as Redes de Cooperacao

oo Caracteristicas na formacao de Redes de Percepciao no contexto
Critério ~
Cooperacio estudado
A priori Elevagdo do poder de competitividade Sim, totalmente.
A priori Divisdo de riscos e custos Sim, totalmente.
A priori Maior transferéncia de informagao e tecnologia Sim, totalmente.
A priori Maior ganho de escala e poder de mercado Sim, totalmente.
A priori Geragio de solugdes coletivas Sim, totalmente.
A priori Fortalecimento da confianca e da colaboragdo Sim, totalmente.
A posteriori Rompimento de barreiras de mercado Sim, totalmente.

Fonte: elaborado pelos autores (2017)

Na tabela podemos verificar as caracteristicas para a formacdo de redes de
cooperagdo e salientar, apds entrevistas efetuadas, alguns aspectos que ficaram evidentes:

a) A elevagdo do poder de competitividade torna os participantes da rede um

grupo que obtém vantagem competitiva sobre os que trabalham de forma isolada,

pois detém maior poder de mercado, possibilitando uma oferta maior de imoveis.

b)  Os participantes co-evoluem incorporados ao grupo, pois ha trocas de

experiéncias, gerando um processo interno de equivaléncia de conhecimento,

estabelecendo assim, um nivel maior de qualidade no servigo prestado;

c) E possivel perceber também, a criagdo de solugdes coletivas que serdo de uso

comuns a todos, incluindo o uso de novas tecnologias, tornando processos mais

eficientes e ageis;

d) O formato dos agrupamentos interorganizacionais em rede, garante autonomia

nos processos internos, sem engessar os participantes no decorrer de suas atividades,

porém estabelece uma conduta disciplinar de ética com os demais, havendo

conflanca mutua objetivando um maior numero de negociacdes a serem

concretizados;

e) Hauma concordancia, entre os envolvidos na rede, quanto a redugdo de custos

que podem ser de material de propaganda, marketing, juridicos dentre outros que

podem ser rateados, e também a redugao de custos de deslocamento que evitam que
14
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varios corretores visitem o mesmo imével, causando perda de tempo inclusive para o

proprietario do imoével.

Cabe salientar que durante a conducdo das entrevistas foi possivel observar um
critério que nao estava pré-estabelecido: o rompimento de barreiras de mercado. A cultura da
regido, tal como evidenciado através das entrevistas, ¢ um entrave para a formacdo bem-
sucedida das redes de cooperagdo, mas a resisténcia tem se tornado ténue e viabilizado a
realizacdo de novos negocios, desde o surgimento da AGACIM (Associagcdo Garibaldense de
Corretores de Imoveis). A rede entendeu que, mesmo que individualmente obtivessem mais
lucro, deve haver um volume maior de negocios acontecendo na rede, e em consequéncia
disso, todos lucram mais coletivamente, trabalhando em uma forma de coopetigao.

5 CONSIDERACOES FINAIS

As redes de cooperacdo tem sido um assunto vastamente explorado e obteve
crescente importancia na pauta dos estudos brasileiros (autores), o que pode decorrer de dois
fatores: o primeiro ¢ a sintonia da comunidade académica brasileira com as teorizacdes
contemporaneas sobre estudos organizacionais, sabendo-se que ela ¢ altamente afetada pela
dinamica de relagdes colaborativas; o segundo ¢ a expressiva dimensdao econdmica e social
que a formacdo de redes de empresas vem apresentando no Brasil, em especial para o
fortalecimento e o desenvolvimento de pequenas e médias empresas.

Em razdo das intensas mudangas ocorridas no mercado, como aumento da
competi¢do, globalizacdo, inovagdes tecnologicas e transformagdes nos habitos dos
consumidores, as organizacdes empresariais vém buscando estratégias eficazes para sua
sobrevivéncia nesse ambiente instavel.

Este artigo procurou averiguar, primeiramente, como as redes de cooperagdo podem
influenciar a competitividade das organizacdes, por meio de agdes coletivas abrangendo
individuos que antes concorriam entre si € que a partir da ideia da coopeticdo buscam a
obtenc¢do de vantagens para continuar no mercado e estabelecer seu espago.

Um ponto que merece relevancia, constitui-se no interesse manifestado pelos
entrevistados sobre as redes de cooperacdao e uma certa curiosidade acerca dos resultados
constatados no desfecho deste trabalho. Em sintese, os entrevistados, mostraram-se engajados
com o teor do assunto, demonstrando, desse modo interesse em um feedback no que tange as
contribui¢des proporcionados pelo trabalho em seus negocios.

Cabe salientar que o estudo conduzido possui algumas limitag¢des, tais como, uma
amostra de entrevistados inferior ao contingente total do segmento analisado, uma vez que na
hipétese de haver um maior nimero de entrevistados, algumas varidveis pertinentes ao
assunto poderiam incrementar e diversificar o trabalho efetuado. Para que o trabalho em
questdo, fosse desenvolvido dentro do prazo estabelecido, houve a necessidade de conciliar,
dentro do fator tempo, a disponibilidade dos entrevistados € o cumprimento das metas
estabelecidas, para conclusdo do trabalho definitivo.

Com base nos resultados apurados, pode-se destacar a existéncia de uma tendéncia
favoravel a formacao de redes de cooperagdo como alternativa para que organizagdes, mesmo
que pequenas, possam diferenciar-se em um ambiente de competicdo acirrada, objetivando
otimizar suas praticas em prol de sua permanéncia no mercado, de modo que elas ndo sejam
extintas, por grandes corporagdes. Na entrevista foi possivel observar que as redes de
cooperacao devem ter uma homogeneidade, ou seja, empresas ou organizacdes grandes unem-
se com grandes e empresas ou organiza¢des pequenas unem-se com pequenas.

Uma contribuicdo de estudo futuro seria a aplicabilidade das redes de cooperagao e
suas contribui¢des, também, para outros segmentos de mercado. Além disso, € possivel
efetuar proposi¢des acerca de melhorias na consecugdo de negocios através das redes de
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cooperacao.
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