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ESTRATEGIAS DE GESTAO DE REDES PARA A PERMANENCIA DA FILIACAO:
UM ESTUDO NA REDE SERIDO

Tamyris Gomes de Sousa — Graduanda em Administracao
Simone Costa Silva — Professora Orientadora

RESUMO

Com as mudancas que estido acontecendo no mercado as organizacOes tiveram a necessidade
de se adaptar e utilizar diferentes tipos de modelos organizacionais, principalmente baseados
em redes, como uma forma de obter competitividade e sobrevivéncia no mundo globalizado.
As redes como modelos organizacionais baseados neste tipo de ideia necessitam de formas de
gestdo adequadas e estratégias que tragam sucesso para a associacdo. Sendo assim, o presente
trabalho tem como objetivo analisar as estratégias utilizadas por uma rede de supermercados e
sua devida contribuicdo para a permanéncia da filiacdo na perspectiva do filiado e da
geréncia, bem como o processo de formulacdo e mensuracdo das mesmas, tendo como caso
uma rede de supermercados denominada Rede Seridé — RN. Para tanto foi realizado uma
pesquisa de campo, classificada como descritiva, qualitativa e quantitativa, onde os dados
coletados apresentam que as estratégias utilizadas pela rede estdo contribuindo para a filiagao,
necessitando apenas de um foco em dreas criticas e estratégias essenciais para o melhor
desenvolvimento do negdcio.

Palavras-chaves: Estratégia; Gestao; Redes de Empresas.

1 INTRODUCAO

Atualmente os mercados estdo cada vez mais competitivos € nesse novo cenario
empresarial as organizacdes tiveram a necessidade de procurar meios de estabilidade como
cooperacao e parceria entre as empresas, para reducdo de incertezas e permanéncia no
mercado, surgindo, assim, a necessidade da utilizacao de outros modelos organizacionais.

Dentre estes modelos organizacionais, surgem as redes de empresas que podem se
tornar uma solugdo para as organizagdes que atuam num ambiente globalizado. Neste sentido,
pode-se afirmar que “a concorréncia estd cada vez mais baseada no relacionamento entre as
aliancas e as redes que eles criam, e ndo mais entre empresas individuais” (HOOLEY;
SAUNDERS; PIERCY, 2005: 322).

Segundo Casarotto Filho e Pires (2001), redes sdo varias empresas que se
relacionam de maneira formal ou basicamente negociais, podendo ou ndo se delimitar a uma

regido.



A rede de empresas como modelo organizacional, exige que os gestores estejam
preparados para os novos desafios que implica este tipo de administracdo, que engloba as
necessidades dos filiados e o sucesso individual de cada parceiro.

Assim, os gestores atuantes em organizagdes inseridas nesta perspectiva de rede
devem utilizar estratégias da rede, para que os filiados obtenham sucesso na associagdo e que
sejam perceptiveis também pelo participante, tendo em vista a sua permanéncia, bem como a
prestacao de um servigo de qualidade.

Sobre estratégia, Wright, Kroll e Parnell (2000:24) afirmam que esta “refere-se
aos planos da alta administracdo para alcancar resultados consistente com a missdo € os
objetivos gerais da organizagao”.

Portanto, a gestdo estratégica de redes € um desafio para as organizacdes, tendo a
necessidade de reorganizar sua maneira de administragcdo empresarial, através da unido de
organizacdes de forma estratégica, sendo de suma importancia para a permanéncia e sucesso
do filiado no empreendimento para tornar possivel unir os esforcos individuais para o sucesso
coletivo.

Cabe frisar que a gestdo estratégica se trata de um processo que engloba, além da
formulacdo e implementagdo das estratégias, o controle, a avaliagdo e a acompanhamento das
mesmas (OLIVEIRA, 2008; TAVARES, 2008). Portanto, torna-se necessario além de ter
conhecimento das estratégias empregadas pela gestdo, buscar compreender a dimensao de sua
eficacia na perspectiva de ambas as partes, o que pode ser proporcionado por meio do estudo
da andlise do processo e todas as suas partes envolvidas.

Diante do exposto, faz-se necessario a pesquisa pelo fato de que adogdo de outros
modelos organizacionais, baseados na cooperacao, pode ser uma alternativa para melhorar a
competitividade das organizacgdes, além da adequacdo de novas capacidades administrativas
que estes tipos de empreendimento necessitam que englobe tanto a formulacdo das estratégias
como a sua mensuracdo de forma que sejam perceptiveis por todos.

Nesta perspectiva, o presente estudo busca elucidar a seguinte questdo da
pesquisa: Quais as estratégias de gestao utilizadas pela rede e sua contribuicao para a
permanéncia da filiacio na perspectiva dos associados e da geréncia? A fim de responder
tal pergunta de pesquisa, foi definido o seguinte objetivo geral: Analisar as estratégias
utilizadas pela gestio da Rede Seridé, bem como seu processo de formulacio e
mensuraciao na perspectiva dos filiados e da geréncia. Tem ainda os seguintes objetivos
especificos: - Identificar as estratégias utilizadas pela rede para gerir seus associados; -

Avaliar a contribuicdo destas estratégias para o bom desenvolvimento da rede na visao dos



filiados e da geréncia; - Analisar o processo de formulacdo e mensuracdo das estratégias para
o bom aperfeicoamento do processo.

O artigo encontra-se estruturado da seguinte maneira: apds esta breve introducio
acerca do tema abordado, tem-se o referencial teérico com os conceitos levantados a partir da
literatura especializada, posteriormente, serd descrito o caminho metodolégico percorrido para
consecugdo dos objetivos propostos. Apds, tem-se a descricdo dos resultados encontrados,

bem como as principais consideracdes finais, seguindo-se de todas as referéncias consultadas.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 ESTRATEGIA: CONCEITOS E ASPECTOS

Estratégia deriva da palavra grega strategos que significa general, tendo sua
traducdo na Grécia Antiga como o que o general faz, além disso, strategos correspondia em
Atenas a um cargo onde o atuante era responsdvel para enxergar as alternativas e as
possibilidades da batalha antes que ela acontecesse. Assim como nos exércitos as
organizacdes articulam acdes futuras considerando o ambiente empresarial equivalente ao
campo de batalha (OLIVEIRA, 2008; LAS CASSAS, 2008).

A palavra estratégia teve muitas traducdes ao longo do tempo, porém na sua
maioria evoluiu de antecipagdo das opcdes nas batalhas de guerra com as melhores
possibilidades de vitéria para a utilizacdo de recursos organizacionais da melhor maneira
possivel visando a diminui¢do das dificuldades e o aumento das chances de sucesso no

mercado empresarial. Assim como considera Oliveira (2008:4):

Numa empresa, a estratégia estd correlacionada a arte de utilizar adequadamente
recursos tecnoldgicos, fisicos, financeiros e humanos, tendo em vista a minimizacao
dos problemas empresariais e a maximiza¢do do uso das oportunidades identificadas
no ambiente da empresa.

Assim, mesmo o termo estratégia existindo hd muito tempo, no mundo dos
negdcios 0 mesmo s6 surgiu a partir da década 1950. Com o passar do tempo administracao

estratégica se firmou como uma disciplina académica independente como recursos humanos e



financas, suas publicagdes sdo proprias, além de sua literatura que vem se ampliando desde
1980 (CERTO et al, 2005; MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL, 2011).

Nos dias de hoje, as estratégias envolvem tanto questdes de concorréncia como
de colaboracdo, pois empresas que sdo consideradas concorrentes podem se unir para obter
vantagem e sucesso no mercado (MAXIMIANO, 2007). Sendo para este autor a jungdo de
empresas como uma estratégia que podem trazer beneficios e garantir a sobrevivéncia no
ambiente empresarial.

Maximiano (2007) considera ainda a existéncia de uma classificacdo universal,
onde engloba todas as estratégias provaveis, que serdo mais bem explicados a seguir no

Quadro O1.

AUTOR ESTRATEGIA SIGNIFICADO
ANSOFF Penetracdo no mercado Explorag¢do de produtos tradicionais em mercados
Desenvolvimento de mercado | tradicionais
Desenvolvimento de produto Produtos tradicionais em novos mercados
Diversificacdo Produtos novos em mercados tradicionais
Novos produtos em novos mercados
PORTER Diferenciacao Identidade forte do produto
Lideranca do custo do Baixo custo e baixo preco do
Foco Produto
Atuagdo em ninhos de mercado
MILES E SNOW Defesa Permanéncia no mesmo mercado
Prospeccdo Busca de novas oportunidades
Andlise Atuacgdo em dois tipos de mercado
Reacdo Incapacidade de fazer ajuste
CERTO Estabilidade Permanéncia no mesmo mercado
Crescimento Busca de novas oportunidades
Reducdo de despesas Eliminagao de desperdicios

Quadro 01: As principais estratégias das organizagdes, segundo diversos autores.
Fonte: Maximiano (2007)

De acordo com Las Casas (2008: 83): “estratégia ¢ o movimento das empresas de
acordo com o ambiente e forcas internas. A mudanca do ambiente € o principal para que uma
série de estratégias seja determinada e reavaliada”.

Portanto, a estratégia além da mobilizacdo dos recursos estd ligada também as
mudancas tanto internas como externas que estdo diretamente ligadas a sua formulacdo,
determinando se ela serd bem sucedida ou ndo.

A administracdo estratégica teve o patamar inicial apds o patrocinio nos anos 50
da Fundacdo Ford e a Carnegie Corporation, sobre os curriculos das escolas de administracdo
norte- americanas surgindo um relatério desta pesquisa chamado de Gordon- Howell, que

recomendava que o curso de administracdo passasse a incluir uma disciplina com

capacitacoes em pontos que envolvessem dificuldades do ambiente externo da organizagao,



com sua identificacdo, andlise e possivel solucdo, denominada de politicas e negdcios, tendo
sua idéia inicial ampliada nos anos 70 que passou a incluir a organizacdo global e seu
ambiente onde foi chamada de administragao estratégica (CERTO et al, 2005).

Com isso, o curso de administragdo a partir dos anos 50 passou a incluir uma
disciplina que envolvesse a busca pela solu¢do de problemas reais nas organizacdes em vdarias
areas, desenvolvendo o senso critico dos estudantes.

De acordo com Tavares (2008:70):

A gestdo estratégica implica a defini¢do do escopo de negdcio e a andlise no nivel do
ambiente externo, das for¢as macro ambientais, dos relacionamentos e do ambiente
competitivo. No nivel interno, consiste no desenvolvimento da visdo e da misséo e
no inventdrio e adequacdo das competéncias distintas, para o posicionamento
competitivo pretendido, no desenvolvimento de valores e politicas, na defini¢do de
estratégias e objetivos e em sua implementacdo e controle mediante a adequacgdo do
modelo organizacional.

Portanto, a gestdo estratégica se preocupa tanto com questdes internas como
externas, fazendo uma andlise do ambiente externo, definindo suas estratégias assim como sua
implementacio e controle se preocupando sempre aonde a empresa pretendo chegar e seu
modelo organizacional.

A administracdo estratégica possui vdrios modelos e conceitos, um desses

modelos € o de Certo et al mostrado a seguir (figura 01).

Cht [h [h [h~ [}

Etapa 1: Etapa 2: Etapa 3: Etapa 4: Etapa 5:
Analise do Estabelecimento Formulacao Implementacao Controle
ambiente da diretriz da estratégia de estratégias estratégico
organizacional
e |nterno S—
e Externo o
e Objetivos
LI L L L

FEEDBACK

Figura 01: Etapas do processo de planejamento estratégico
Fonte: Adaptado de Certo et al (2005)

O mesmo autor expde cada uma destas etapas:

- Andlise do ambiente: trata-se da primeira etapa do processo, onde estd
relacionada a observar o ambiente organizacional interno e externo para identificar

oportunidades e ameagas.
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- Estabelecimento da diretriz organizacional: Nesta etapa é onde se afirma a
missdo ou a finalidade e os objetivos ou metas da organizacao.

- Formulacdo das estratégias: A terceira etapa € basicamente o desenvolvimento
de ideias para que a organizagdo alcance seus objetivos.

- Implementacdo da estratégia: Esta etapa consiste em transformar em agdes as
ideias que surgiram em etapas anteriores no processo estratégico.

- Controle: Esta ultima etapa é o monitoramento e a avaliacdo do processo de
administracio estratégica para garantir o seu sucesso em todo o processo.

Nesta pesquisa toma-se como referéncia, em relacdo as etapas, o modelo de Certo

et al (2005), que foram definidas anteriormente.

2.2 REDES DE EMPRESAS: CONCEITOS E TIPOLOGIAS

As consequéncias da globalizagdo, como o grande aumento da competitividade,
obrigam as organizagdes a procurarem meios para a permanéncia no mercado, uma das
estratégias possiveis seria melhorar as relacdes com outras organizacoes.

Assim, de acordo com Hooley, Saunders e Piercy (2005:310):

Um aspecto fundamental para responder a esses desafios é o reconhecimento, por
muitos executivos, de que, a constru¢do de relacionamento com outras empresas €
essencial para competir eficazmente na turbulenta e mutdvel era pds-industrial que
estd sendo enfrentada pelas economias mundiais.

Este autor frisa a importdncia do aumento de relacionamentos com outras
organizagdes para competir nas atuais economias.

Yoshin e Rangan afirmam que (1996), a colaborag@o entre empresas € composta
por indmeras dificuldades como equilibrar cooperagdo e concorréncia, os varios detalhes que
precisam ser administrados nas parcerias, a constante desconfianca dos elos entre
organizagdes e principalmente a aceitagdo da existéncia de um vinculo.

Portanto, a cooperagdo existente entre as organiza¢des ndo € algo comum ou
natural, pois a visdo de seu concorrente se transformar em parceiro nao e facil de ser
implantada, tendo de ser feita de comum acordo, visando os beneficios e as necessidades de

cada parceiro, para que a parceria nao se torne um problema.



Contudo, a colaboragdo traz muitos beneficios como a possibilidade de ter acesso
a tecnologia e a diminui¢do dos custos nos processos relativos a inovagdo, aumentando o
potencial tecnoldgico e como consequéncia a competitividade (OLAVE E AMATO NETO,
2001). Assim, a colabora¢do pode melhorar muito o acesso a tecnologia e consequentemente a
inovagcdo, com uma grande reducdo dos custos, fatores decisivos para permanéncia no
mercado.

Assim como nas parcerias que segundo Tavares (2008:186):

A parceria como qualquer outra forma de associacdo ou de sociedade, apresenta
vantagens e desvantagens. A principal vantagem € o somatério de habilidades e
capacidades de cada parceiro. Entre as desvantagens, estd a responsabilidade que
nem sempre é proporcional ao ganho de cada parte envolvida.

Neste sentido, as parcerias proporcionam além de pontos positivos, pontos
negativos também, pois os ganhos que envolvem a parceria assim como as responsabilidades
devem ser divididos em partes iguais para o sucesso do empreendimento como um todo.

Como afirma Tavares (2008) as aliangas da mesma forma que as parcerias, sdo a
unido de pequenas organizagdes, com a finalidade de desenvolver atividades como compras
em conjunto, assisténcia juridica, criacdo de marca propria, profissionalizacao do atendimento
e a melhoria individual da gestdo. Portanto, este autor destaca que as empresas se unem em
aliancas com o intuito também de servigos como compras coletivas, e algumas assisténcias
como juridica entre outros motivos.

Segundo Pacagnan (2006) o surgimento de aliangas entre empresas de pequeno
porte muda o cendrio empresarial, pois unidas as organizacdes que antes ndo ofereciam
nenhum perigo aos lideres de mercado conseguem se tornar competitivas, obtendo créditos e
maior poder de barganha com fornecedores passando a demandar maior volume de compras.

De acordo com este autor, as organizacdes de menor porte quando se juntam em
aliancas conseguem se tornar competitivas aumentando seu poder de concorréncia junto aos
lideres de mercado com as mesmas vantagens que eles possuem.

As redes de empresas assim como as aliangas sao modelos organizacionais e tem
como base “juntar esforcos em fungdes em que se necessita de uma escala maior e maior
capacidade inovadora para sua viabilidade competitiva” (CASAROTTO FILHO; PIRES,
2001:41). Sendo o alicerce das redes de empresas segundo estes autores a unido de empenhos

para melhorar e tornar maior a sua capacidade inovadora e sua competitividade.



As redes de negdcios existem hd muito tempo e eram reconhecidas pelos
comerciantes da antiguidade, faltava apenas a consciéncia de sua capacidade competitiva e da
sua importancia que foram ampliados apenas nos dias atuais. No Brasil um exemplo antigo da
existéncia das redes que data do século XVI era a Companhia das Indias Ocidentais que
trouxe para o Brasil o cultivo e processamento da cana de acgicar que apds a Insurrei¢do
pernambucana foram levadas para as Antilhas, articulando os atuantes responsdveis pela
distribuicao da producdo na Europa (ZACCARELLI et al, 2008). Portanto, as redes como
foram mencionados anteriormente sdo processos econdmicos antigos tendo seu destaque e
importancia ampliados nos dias de hoje, embora hoje possua uma configuracdo diferenciada.

Ja para Tavares (2008) as redes de empresas, caracterizam-se por um conjunto de
individuos ou organizagdes que compartilhando informacdes, acdes, conhecimentos, tornando
maior a possibilidade de negociagdes. Considerando o que afirma este autor, sdo um conjunto
pessoas ou organizacdes que tem o intuito de melhorar as transagdes, utilizando todas as
ferramentas possiveis de ambas as partes com compartilhamento destas.

Para melhor definicdo do conceito de redes é muito importante o estudo de sua
tipologia que é bem apresentado por Olave e Amato Neto (2001) na perspectiva de varios

autores no Quadro 02.

AUTORES TIPOLOGIA

GRANDORI E SODA (1995) Redes sociais: Simétricas e Assimétricas
Redes Burocraticas: Simétricas e Assimétricas
Redes Proprietarias: Simétricas e Assimétricas

CASAROTTO E PIRES (1998) Redes Top-Down: Subcontratacdo, terceirizagdo e parcerias
Redes Flexiveis: Consorcios
WOOD JR E ZUFFO (1998) Estrutura Modular: Cadeia de valor e Terceirizagdo

Atividades de Suporte

Estrutura Virtual: Liga Temporariamente

Redes de fornecedores

Estrutura Livre: de barreiras, define fungdes, papéis, tarefas.

CORREA (1999) VERRI (2000) Rede Estratégica: Desenvolve-se a partir de uma empresa que
controla todas as atividades

Rede Linear: Cadeia de Valor

( participantes s@o elos)

Rede Dinamica: Relacionamento intenso e varidvel das
empresas entre si

PORTER (1998) Cluster: Concentracdo setorial e geograficas de empresas.
Caracterizado pelo ganho de Eficiéncia coletiva

BREMER (1996) GOLDMAN (1995) Empresa Virtual: Ponto de vista Institucional e Funcional
Institucional: Combinacdo das melhores competéncias
essenciais de empresas legalmente independente

Funcional: Concentracio em competéncias essenciais
coordenadas através de uma base de tecnologia da informacao

Quadro 02: Tipologia de redes de empresas
Fonte: Olave e Amato Neto (2001)



Vale resaltar que, como afirmam Hooley, Saunders e Piercy (2005: 328):

As aliancas e as redes ndo sdo uma solucdio magica para problemas estratégicos. Elas
representam um avango importante, com muitos beneficios e potencial, mas também
podem gerar significativos riscos e vulnerabilidades e requerem novas habilidades
administrativas.

As aliangas e as redes representam pois, um progresso muito significativo, porém
estes modelos organizacionais para evitar maleficios, como a vulnerabilidade, necessitam de

novas aptiddes gerenciais.

2.3 GESTAO ESTRATEGICAS DE REDES

As redes sdo uma opg¢do para o sucesso das empresas no mercado globalizado
sendo algo relativamente novo, tendo poucas pesquisas sobre o assunto e que devido a sua
dada importancia atual se criam a necessidades de estudos e pesquisas para o0
desenvolvimento de novas capacidades administrativas e como consequéncia da maneira de
formulacdo e mensuracdo das estratégias adotadas.

“A administrag@o das redes tem a ver com a administracio de estruturas flexiveis
a fim de alcangar a eficiéncia coletiva” (AGRANOFF; McGUIRE, 1999 apud PECI, 1999:
10). Tem como objetivo a obtencdo do sucesso do grupo com o individual de cada
participante, tendo incluido nesta administracdo além de outros pontos, a formulacdo e a
avaliacdo das estratégias da rede.

O processo de formulagdo das estratégias € a triagem das acOes que levem ao
alcance dos objetivos almejados, além de considerar a empresa com seus pontos fracos e
fortes, o ambiente com suas mudancas e a relagdo entre ambas (OLIVEIRA, 2007; CERTO et
al, 2005).

A formulagcdo das estratégias em qualquer organizacdo, inclusive as redes,
considera o ambiente, os pontos fortes e fracos e os objetivos que desejam ser alcancados para
tracar acdes para que iSso ocorra.

Na gestdo de redes o processo de formulacdo das estratégias leva em consideracdo
todos os pontos mencionados envolvendo todos os associados, para que as acdes € 0s

objetivos da rede vao ao encontro com o de todas as partes envolvidas.
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Além disso, faz-se necessdrio a avaliacdo das estratégias para dimensdo da

eficacia das mesmas, como afirmam Wegner e Dahmer (2004:3):

Faz sentido que uma preocupagdo bdsica de qualquer administrador seja a de
encontrar indicadores de desempenho e ferramentas de avaliagdo adequadas, que
permitam comparar o desempenho esperado e o alcancado pelas empresas. Em
outras palavras, nenhuma organizacio pode abrir mao de avaliar os resultados
alcancados, sob pena de desconhecer a verdadeira eficiéncia e eficdcia das
estratégias adotadas. Portanto, avaliar o desempenho permite a organizagdo analisar
o seu proprio desempenho no decorrer do tempo, seu desempenho atual em relacdo
ao passado.

A avaliagdo do desempenho das estratégias, € pois, de suma importancia para
qualquer estrutura empresarial e preocupacdo de qualquer gestor para comparar os resultados
obtidos com os desejados.

Neste sentido, o autor supracitado afirma que no caso mais particular das redes de
empresas a avaliagdo da problemdtica de mensuragdo do desempenho precisa levar em
consideracdo um ambiente em que convive a individualidade de todos os associados com o
conjunto da rede (WEGNER; DAHMER, 2004).

Vale acrescentar, que os administradores na mensuragdo da atuagcdo das
estratégias das redes tornam-se vidvel a consideracdo da perspectiva dos associados e o grau
de importancia para a permanéncia no empreendimento.

Gestores estes que segundo Chiavenato (2005), sdo as pessoas que tomam as
decisdes nas organizacOes, pelo qual elas sdo guiadas, alocando recursos escassos para fins
diversos e quase sempre competitivos, dispondo ainda de autoridade e responsabilidade de
estabelecer as condi¢des relativas aos cargos, produtos, servigos, clientes, receitas,
conhecimento e estratégia. Os administradores sdo, para este autor, muito importantes para a
organizacao se colocar no mercado.

Assim como para Maximiano (2007), o qual considera que entre as funcdes dos
administradores estdo tomar decisdes, organizar objetivos, estabelecer diretrizes e atribuir
responsabilidades aos membros da organizacdo. De acordo com o autor os gestores detém
diversos papéis indispensdveis para o bom funcionamento da organizagao.

Nesta perspectiva de responsabilidade, os gestores necessitam se adaptar aos
novos cendrios, que devido a globalizacdo e a competitividade, necessita-se de um alto grau

de flexibilidade, para resolver as dificuldades que o mercado impde.
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Deste modo, para Casarotto Filho e Pires (2001:88):

Principios tradicionais de administracdo hoje sdo insuficientes para resolver os
problemas de decisdo com que os administradores defrontam. Além disso, se por um
lado as conquistas tecnoldgicas podem ser assimiladas por meio de um esfor¢o
técnico, por outro lado as técnicas gerenciais modernas exigem maior nivel de
adaptacdo, de forma a se adequarem ao ambiente socioecondmico em que estdo
aplicadas, o qual, por sua prépria natureza, é extremamente dindmico.

Percebe-se pois, que o autor supracitado destaca a importancia da adaptacao dos
gestores no novo ambiente globalizado, para a resolu¢do de novos problemas que surgem
neste cendrio, tendo a utilizacdo de outros modelos organizacionais como uma alternativa para
a permanéncia das empresas no mercado.

Assim como propdem Hooley, Saunders e Piercy (2005: 326) quando considera
que “a formacgdo e a administracdo das redes exige um conjunto de habilidades e decisdes
administrativas diferentes daquela de uma organizacio convencional”.

Os autores mencionados anteriormente sugerem a mesma perspectiva com relacio
as aliancas:

Ao analisar uma estratégia de alianca, os gerentes devem focar as competéncias
essenciais trazidas para a alianca por cada parceiro, nos beneficios e nas
vulnerabilidades associadas com o excesso de foco, na terceirizag¢do e na capacidade
que a empresa tem para administrar sua estratégia em um ambiente organizacional

muito diferente (HOOLEY; SAUNDERS; PIERCY, 2005:328).

Os gestores das redes sdo de fundamental importancia para O seu sucesso,
tornando possivel a utilizacdo de ferramentas capazes de satisfazer as necessidades dos
associados. As ferramentas certas podem tornar tanto a rede quanto os filiados mais

competitivos e mais seguros para as mudancas mercadoldgicas.

3 ASPECTOS METODOLOGICOS

A presente pesquisa foi realizada numa rede de supermercados chamada Rede
Seridd, localizada no Rio Grande do Norte, com sua sede em Caicé que surgiu no dia 08 de
agosto de 2003, da visdo empreendedora de alguns amigos varejistas que acreditavam que

uma nova realidade estava por vir baseada nas centrais de negdcios, com a parceria entre
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associados, fornecedores e colaboradores consolidou-se entre as 40 maiores redes de
supermercados e associagdes de negdcios de todo o pais como mostra a pesquisa feita pela
Associacao Brasileira de Supermercados (ABRAS).

A Rede Seridé abrange nos dias atuais 18 lojas em 16 municipios contendo 55
check-outs (caixas), 6.447 m? de dreas de vendas, mas de 200 colaboradores
profissionalizados e 15 municipios com dezoito associados que serdo mais bem apresentados

no Quadro 03:

LOCALIZACAO ASSOCIADO
JUCURUTU Supermercado Sao Francisco
O Lojao da Economia
Supermercado Floraci
CURRAIS NOVOS Supermercado Seridé
Supermercado Alternativo
CARNAUBA DOS DANTAS Supermercado Aradja Simdes
EQUADOR Supermercado Irmaos Cantaline
SAO JOSE DO SERIDO Supermercado Extra
CAICO Supermercado Unido
JARDIM DE PIRANHAS Supermercado Jardim
TENENTE LAURENTINO CRUZ Supermercado Super Center
ACARI Supermercado Bom Preco
CERRO CORA Supermercado Sobrinho
CRUZETA Supermercado O Popular
FLORANEA Supermercado Sdo Manoel
PARELHAS Supermercado Cantaline
SERRA NEGRA DO NORTE Supermercado Serido Serranegrense
JARDIM DO SERIDO Supermercado Oliveira

Quadro 03: Os associados e suas localiza¢des
Fonte: Elaborado pelo autor

Trata-se de um estudo descritivo que visa expor as estratégias utilizadas por uma
rede de supermercados e revelar na perspectiva do associado e da gerente a contribuicdo da
mesma para o sucesso do empreendimento. Segundo Gil (1991) apud Silva e Menezes (2001)
a pesquisa do tipo descritiva, visa apresentar além das particularidades de uma populagdo o
estabelecimento de relagcdes entre varidveis.

Sendo realizada no local onde acontece ou aconteceu o fendmeno com a
disposi¢cdo de dados para explicd-lo, que segundo os procedimentos de coleta de dados se
demonstram como pesquisa de campo (Idem).

Quanto a abordagem do problema, trata-se de um estudo quantitativo, que
“caracteriza-se pelo uso da quantificagdo tanto na coleta quanto no tratamento das
informacdes por meio de técnicas estatisticas, desde as mais simples, como percentual, média,
desvio-padrao, as mais complexas, como coeficiente de correlagdo, andlise de regressdo”

(DIELHL; TATIM, 2007: 51).
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O estudo pode ser classificado ainda como qualitativo “que descrevem a
complexidade de determinado problema e a interacdo de certas varidveis, compreender e
classificar os processos dindmicos vividos por grupos sociais, contribuindo no processo de
mudancgas de dado grupo e possibilitar, em maior nivel de profundidade, o entendimento das
particularidades do comportamento dos individuos”. (Idem: 52).

Buscou-se ainda através da literatura existente descrever alguns aspectos e
conceitos tedricos para o bom entendimento da pesquisa, com esta finalidade se utilizou
fontes bibliograficas como livros e trabalhos académicos que caracteriza o trabalho quanto
aos procedimentos técnicos de bibliografica, que segundo Diehl e Tatim (2006: 58), “sdo
formados principalmente por um material ja desenvolvido, de livros e artigos cientificos”.

A coleta de dados foi realizada em dois momentos distintos. Inicialmente foi
abordada a gerente da rede do presente estudo, no dia 05 de maio do correte ano, com uma
entrevista semiestruturada contendo 11 perguntas. Segundo Silva e Menezes entrevista €
(2001:33), “a obtengdo de informac¢des de um entrevistado, sobre determinado assunto ou
problema” que pode ser classificado, segundo o autor supracitado, como padronizada ou
estruturada, sendo esta a que contém um roteiro previamente elaborado.

No segundo momento foi aplicado um questiondrio com sete dos filiados, que
representam uma amostra de 39% da populacdo. Sobre o questiondrio, pode-se afirmar que
este € a maneira de obter respostas as questdes onde o proprio examinado preenche sendo
todas relacionadas ao problema central (CERVO et al, 2007).

A amostra desta pesquisa € classificada como por acessibilidade, pois os filiados
foram escolhidos pelo acesso do pesquisador, devido a distancia entre eles, que segundo
Vergara (2007:51), este tipo de estudo “seleciona elementos pela facilidade de acesso a eles”.

A amostra pode ser classificada ainda como ndo probabilistica que segundo

(DIEHL; TATIM, 2006: 65).

Neste tipo amostragem ndo sdo utilizadas as formas aleatérias de selecio, podendo
esta ser feita de forma intencional, com o pesquisador se dirigindo a determinados
elementos considerados tipicos da populagdo que deseja estudar (DIEHL E TATIM,
2006: 65).

Para a andlise dos resultados buscou-se inicialmente avaliar as respostas
fornecidas pela gestora, identificando as estratégias utilizadas pela rede pesquisada e os
setores que as envolvem, além da formulacdo e mensuracdo das mesmas € quem participa

deste processo. Em seguida, buscou-se analisar os questiondrios aplicados aos associados,
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confrontando a opinido da gerente com a perspectiva dos associados com relacdo as
estratégias consideradas mais importantes e os setores que envolvem, além da sua
participacdo na formulagdo e implementacdo das mesmas, sendo que no questiondrio como
forma de facilitar o estudo e a compreensao do processo o associado poderia marcar mais de

uma alternativa, se desejasse.

4 ANALISE DOS RESULTADOS

Este trabalho teve como ideia inicial, descrever as estratégias utilizadas e a sua
contribuicao para o desenvolvimento da Rede Serid6 de Supermercados, a partir da percep¢ao
da geréncia e dos seus associados. Como exposto anteriormente, trata-se de uma rede de
supermercados localizada no Rio Grande do Norte formada por 18 lojas em 16 municipios,
com sua sede em Caicd, surgindo da parceria entre varejistas, colaboradores e fornecedores,
cruciais para formagdo de tal rede.

Assim, como afirma Zaccarelli et al, (2008:155) o fendmeno de formagao de uma
rede tem inicio quando as atividades de compra e venda entre empresas relacionadas a
determinado produto tornam-se regulares, passando a existir uma fidelizacdo comercial, da
qual os gestores tem consciéncia.

Com relagdo ao método de coleta de dados foram utilizadas duas maneiras
distintas: a primeira parte com uma entrevista com a geréncia da rede e em seguida foi
aplicado um questiondrio a uma amostra dos associados.

Quando questionada sobre quais as estratégias utilizadas pela rede a gerente
mencionou as estratégias implementadas, bem como o0 que estas proporcionaram a

organizacdo ao longo do tempo. Algumas destas estratégias sdo mostradas no Quadro 04, a

seguir.
Estratégias implementadas Contribuicdes
- Compras em conjuntos junto aos fornecedores - Formagdo de encartes promocionais
- Acesso a grandes fornecedores - Aumento da variedade de produtos
- Central de armazenamento logistico - Reducdo dos custos de armazenagem
- Estratégias de marketing: propaganda, publicidade - Reducio significativa dos custos com marketing

Quadro 04: Algumas estratégias adotadas pela Rede Seridé
Fontes: Dados da Pesquisa (2012)
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Outras estratégias mencionadas pela gerente da rede do presente estudo seriam a
capacitacdo dos funciondrios tanto dos associados como da filial, para melhoria dos servigos
prestados, além da padronizagdo das lojas filiadas como utilizacdo de fardamentos préprios,
também o uso de materiais de trabalho como sacolas e bobinas padronizadas com a logomarca
da rede e por ultimo foi mencionado o calenddrio de compras, que sdo negociadas pela rede
junto a fornecedores nas épocas do més de venda reduzida, os associados ndo sdao obrigados a
aderir a este tipo de promocdo, porém, os que aderirem ganham pontos para receberem
prémios, como tentativa da geréncia da rede de incentivar a parceria dos membros com a rede
em todas as épocas do més e do ano que € de suma importancia para o desenvolvimento do
negocio. Tal iniciativa vai ao encontro com o exposto por Peci (1999: 13), ao considerar que
“a parceria ¢ a caracteristica principal das redes”.

Em relagdo as dareas que sdo priorizadas no processo de formulagdo das
estratégias, na opinido da gestora sdo marketing e compras. J4 na apreciacdo dos associados

houve uma divergéncia nos setores que serdo apresentados no Grafico 01:

B Marketing e Compras

14,28%

O Marketing

O Compras

B Marketing, Recursos
Humanos, Compras e Finangas

Grafico 01: As dreas priorizadas no processo de formulacéo das estratégias na opinido dos associados
Fonte: Dados da Pesquisa (2012)

Sendo este ponto em questdo deficiente para o negdcio como um todo, pois uma
organizacdo que nao enfatiza questdes especificas em suas estratégias pode ndo colocd-las em
priticas da maneira completa, por ndo possuirem um foco em dreas consideradas criticas,
sendo importante também a percepg¢do destas dreas por todos os envolvidos.

Das estratégias expostas pela gerente as mais importantes consideradas por ela sdo
as compras em conjunto que trazem significativos resultados e as de marketing para melhor
divulgacdo da rede e dos associados, aumentando o sucesso do empreendimento. J4 os filiados
demonstraram neste ponto da pesquisa também uma grande divergéncia de opinides, que

serdo apresentados no Grafico 02:
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Neste caso, a divergéncia de opinides aconteceu tanto da gestora com a amostra
dos filiados, quanto entre estes, evidenciando que a rede em estudo ndo possui estratégias de

foco perceptiveis pelos seus associados.

B Estratégias de Marketing e
Compras em Conjunto

B Estratégias de Compras em
Conjunto

28,57%

OEstratégias de Compras em
Conjunto, Marketing, Reducao
de custos e Capacitag@o dos
funciondrios

14,28%
OEstratégias de Marketing e

Reducdo de custos

B Estratégias de Marketing

Grafico 02: As estratégias consideradas mais importantes pelos associados
Fonte: Dados da Pesquisa (2012)

Isto se encaixa no que expde Certo et al (2005) ao enfatizarem sobre a
necessidade de se considerar os fatores ambientais criticos que a organizagdo enfrenta no
momento da formulacio de suas estratégias, sendo estes fatores referentes tanto ao ambiente
interno quanto externo, que deverao se tornar preocupacoes estratégicas essenciais e, portanto,
devem ser priorizadas.

Os filiados em 100% afirmam que as estratégias utilizadas pela rede estdo
contribuindo para permanéncia em sua filiacdo e para melhoria do sucesso do negécio. O que
pode ser demonstrado pelo tempo de continuidade no empreendimento, uma vez que 86%
estdo associados a rede entre cinco e oito anos e apenas 14% de um a trés anos.

Quando questionado sobre o processo de formulacdo das estratégias, a gestora da
rede informou que este é operacionalizado por meio de reunides mensais com a participagao
de representantes de cada drea, tais como marketing, finangas, compras e de cada empresa que
faz parte do empreendimento, formando as comissdes responsdveis pela formulacdo das
estratégias especificas para cada drea, as quais surgem de acordo com as necessidades ou para

melhoria da mesma.
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Tal assertiva também foi confirmada pelos membros da rede ao declararem que
todos costumam participar do processo de formulacdo das estratégias, e que alguns
representantes fazem parte de comissoes de dreas especificas, além do presidente da rede que
também participa deste processo, sendo todas as decisdes tomadas em assembleia.

Foi interrogado, também, sobre a participacdo de alguma entidade como Servigo
Brasileiro de apoio as micro e pequenas empresas (SEBRAE), Servico Nacional de
Aprendizagem Comércio (SENAC), Camara de dirigentes lojistas (CDL) para auxilio na
formulacdo das estratégias. A gerente entrevistada respondeu previamente que ndo, nenhuma
entidade teve participagdo em nenhum momento, nem no processo de formagdo da rede, nem
no processo de formulacdo de nenhuma estratégia, mesmo tendo sido empreendidas algumas
tentativas de aproximacao.

Sobre a mensuracdo dos resultados afirmou-se que € medido a partir de
ferramentas quantitativas, observando-se principalmente o aumento nas vendas, bem como o
aumento de clientes. Os responsdveis por esta etapa do processo estratégico (o controle) sao
os proprios associados junto com a administracdo da rede, durante as reunides realizadas
periodicamente. Respondido em igual sintonia pelos associados, que relataram que sua
avaliacdo dos resultados € feita por medidas financeiras nas reunides, pelo volume de vendas
seja no término das campanhas ou por todo o periodo do ano.

Pode-se afirmar que apenas medidas financeiras s@o insuficientes para fazer uma
avaliacdo desde tipo, que deve levar em consideracdo medidas qualitativas também, que sdo
tdo importantes quanto as financeiras para o futuro do negécio em uma época de concorréncia

e grandes mudancas como o atual. Assim como considera Tavares (2008:51):

Os relatérios apoiados apenas em indicadores financeiros estdo perdendo sua
significincia, porque ndo estimam acontecimentos no futuro e ndo proporcionam
informagdes baseadas no valor. O uso de medidas ndo financeiras de resultados tenta
eliminar ou reduzir essas limitacdes.

Foi questionado ainda aos filiados a existéncia de alguma estratégia que a sua
empresa gostaria que a Rede Serid6 adotasse em seu sistema, dentre as varias opinides estao a
melhoria no associativismo, campanhas de aniversario com a disponibilizacdo de prémios de
maior impacto, trabalhos sociais de conscientizacdo do meio ambiente, midias voltadas as
lojas individualmente, tentativa de conseguir maiores beneficios com as industrias, lojas

virtuais, cartdo de crédito de marca prépria, ou ainda a melhoria de estratégias ja utilizadas
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como o calenddrio de compras mais organizado e melhor profissionalizacdo dos associados e
colaboradores.

Portanto, as redes de empresas s@o alternativas para as organizagdes buscarem
melhorias para seu negdcio e se tornarem mais competitivas, com o associativismo. Contudo,
assim como considera Hooley, Saunders e Piercy (2005:319) “E importante ndo enxergarmos
as aliancas estratégicas e a formacdo de redes como fins em si, mas como meios para atingir
um fim", sendo importante para o associado, levar em consideracdo a unido com seus
parceiros e a prépria cumplicidade com a rede, pois apenas filiar-se ndo significa a obtencao

de sucesso do empreendimento.

5 CONSIDERA COES FINAIS

O presente trabalho teve como objetivo a andlise das estratégias utilizadas por
uma rede de supermercados, levando em consideragdo a perspectiva de seus associados, tendo
a Rede Seridé como escopo, tendo atuacdo no Rio Grande do Norte, com sua sede em Caico.
Para este fim foi feita uma descricdo e uma avaliacio da contribuicdo das estratégias
utilizadas pela rede, comparando a visdo da gestora com a dos associados.

Através da andlise realizada neste trabalho observou-se que os setores ou
departamentos que as estratégias envolvem ou sdo mais priorizadas pela rede, diferem muito
com as citadas pela gestora e entre as mencionadas pelos filiados. Demonstrando um ponto
negativo pela ndo evidéncia de setores no desenvolvimento das estratégias do negdcio,
podendo atrapalhar o processo e nio ser possivel coloca-los em pratica por completo, pela ndo
existéncia de um foco.

Conclui-se também que esta mesma divergéncia de opinides aconteceu com
relacdo as estratégias mencionadas pela gestora e também aquelas consideradas mais
importantes por ela, tanto entre os associados quanto na comparagcdo dos filiados com as
apreciacOes da gestora, comprovando a ndo existéncia, em sua maioria, de preocupagdes
estratégicas essenciais.

Além disso, a gestora declarou sobre a ndo existéncia da participacdo de alguma
entidade de apoio as empresas no processo de formulagcdo das estratégias, nem na préopria

abertura do negdcio, que seriam de suma importancia para o crescimento organizacional,
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demonstrando a fragilidade de tais 6rgdos e principalmente o grande desenvolvimento que a
rede em estudo obteve sem o auxilio de tais instituicoes.

Sobre o processo de formulacdo das estratégias o mesmo € conduzido de forma
harmoniosa, pois além da participagdo de membros da central da rede que podem formar as
comissdes, existe a participacdo de representantes de cada empresa associada envolvida que
também podem fazer parte das comissdes de formulacdo, o que permite durante o processo o
surgimento de ideias inovadoras que vao ao acordo com a realidade e as necessidades de
todos os envolvidos.

No que se refere a mensuracdo dos resultados a pesquisa demonstrou que ¢é
baseado em medidas financeiras, pelo volume de vendas e sua avaliacado € feita pelos préprios
membros junto a dire¢do da rede em reunides mensais, sendo que nos dias de hoje devido as
mudancas que o mercado impde, medidas financeiras sdo consideradas insuficientes, podendo
a rede em estudo adotar medidas ndo financeiras como métodos para medir a satisfacdo dos
clientes, a qualidade dos servigos prestados, a prépria satisfacdo dos colaboradores, podendo
melhorar o clima organizacional, entre tantas outras.

Os resultados obtidos permitem concluir que as estratégias utilizadas pela rede
Serid6 estdo contribuindo para a filiagdo dos membros da rede em estudo, como foi afirmado
pela amostra no questiondrio, mostrado também pelos anos de permanéncia na associacdo que
foi na sua maioria entre cinco e oito anos. Tendo apenas que definir com mais clareza quais os
setores e estratégias mais criticos onde devam se emprenhar para o melhor desenvolvimento
das mesmas. Além disso, apesar da participagdo no processo dos associados nas reunides que
envolvem o processo de formulacdo das estratégias, existe uma divergéncia de opinides em
quais estratégias sdo consideradas mais importantes e quais setores ou dreas que as envolvem,
demonstrando uma falta de comunicagdo em tais reunides.

Tendo a atual pesquisa em alguns momentos encontrado limitagdes devido a
escassez de material referencial como livros, trabalhos académicos, para o embasamento
tedrico, além da aplicacdo da pesquisa ser em uma organizagdo que tem sua sede distante de
alguns associados, o que dificultou a abordagem de todos os associados.

Vale acrescentar que a abordagem sobre o assunto ndo pretende ser esgotado
nesta pesquisa, levando em consideracio a existéncia de poucos estudos sobre o tema e dada a
sua importancia atual, que demandam a realiza¢do de novos estudos e trabalhos de pesquisa,
que ampliem o que foi estudado. Desta forma, sendo um tema atual, sdo diversas as

possibilidades e espera-se que este artigo contribua tanto para a pratica quanto para a teoria de
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gestdo de redes e desenvolvimento de novas capacidades administrativas que estes modelos

organizacionais necessitam.
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APENDICE A - Roteiro de entrevista com o gestor da rede

Quais as estratégias da gestao utilizadas pela rede e sua contribuicio para o sucesso da
filiacao na perspectiva dos associados? A fim de responder tal pergunta de pesquisa, foi
definido o seguinte objetivo geral: Analisar as estratégias utilizadas pela gestao da Rede
Seridé, confrontando com a perspectiva de seus associados, bem como os seguintes
objetivos especificos: - Descrever as estratégias utilizadas pela rede para gerir seus
associados; - Avaliar a contribuicdo destas estratégias para o bom desenvolvimento da rede na
visdo dos filiados; - Comparar as estratégias que sdo desenvolvidas com as que sdo
perceptiveis pelos filiados.

A

O o=

11.

Como se deu a origem da Rede Serid6 e a sua localiza¢do?

Quantos membros fazem parte desse empreendimento e quais as cidades envolvidas?
Quais sdo as principais estratégias de gestao que sdo empregadas pela rede?

Essas estratégias envolvem quais setores da organizacdo? (Estratégias de mkt,
financgas, outras).

As estratégias utilizadas pela rede tém contribuido para o bom desenvolvimento do
negocio ?

Qual (is) € (so) considerada (s) a mais importante?

Como sdo formuladas estas estratégias?

Quem participa do processo de formulacao das estratégias?

Existe alguma entidade (SEBRAE, SENAC, CDL), que auxiliam na formulagdo
dessas estratégias?

. Como sdao mensurados os resultados proporcionados por estas estratégias (avaliacdo

das estratégias)?
Os associados participam deste momento de avaliacdo das estratégias? Como isso
ocorre?
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APENDICE B: Questionario com os associados

Quais as estratégias da gestao utilizadas pela rede e sua contribuicio para o sucesso da
filiacao na perspectiva dos associados? A fim de responder tal pergunta de pesquisa, foi
definido o seguinte objetivo geral: Analisar as estratégias utilizadas pela gestao da Rede
Seridé, confrontando com a perspectiva de seus associados, bem como os seguintes
objetivos especificos: - Descrever as estratégias utilizadas pela rede para gerir seus
associados; - Avaliar a contribuicdo destas estratégias para o bom desenvolvimento da rede na
visdo dos filiados; - Comparar as estratégias que sdo desenvolvidas com as que sdo
perceptiveis pelos filiados.

1.

A quanto tempo sua empresa faz parte da Rede Serid6?

( )0la03anos ( )03 a05anos( )05a08anos

Quais as estratégias mencionadas abaixo vocé considera a de maior importancia para
sua empresa?

() Compras conjuntas ( ) Centro de armazenamento logistico da Rede Serid6

() Estratégias de marketing ( ) Reducdo de custos ( )Capacitacao dos funcionérios
dos associados e da rede ( )padronizacgdo das lojas () Calendarios de compras

As estratégias utilizadas pela rede sdo contribuintes para permanéncia na filiacdo é
melhoria dos resultados do negdcio?

As estratégias formuladas estdo relacionadas a que setor/departamento?

() Marketing ( ) Financas ( ) Recursos Humanos () Compras () Outros

Sua organizagdo participa do processo de formulagdo das estratégias?

( ) Sim Como ocorre?

() Nao Por que ndo participa?

Em relacdo ao processo de andlise dos resultados, sua organizacdo participa?

() Sim. Como acontece?

() Nao. Por que ndo participa?

Existe alguma estratégia que sua organizacdo gostaria que Rede Serid6 adotasse?




NETWORK MANAGEMENT STRATEGIES FOR SUCCESS OF FILIATION:
A STUDY AT REDE SERIDO

ABSTRACT

With the changes that are happening in the market the organizations had the need to adapt and
use different types of organizational models, mainly based on the associations as a way to
obtain competitiveness and survival in a globalized world. Networks as organizational models
based on this kind of idea in need of appropriate forms of management and strategies that
bring success to the association. Thus, this study aims to analyze the contribution of the
strategies for success from the perspective affiliation of the membership, with the scope of a
supermarket chain called Rede Seridé - RN. To that end, it was conducted a field survey,
classified as descriptive, qualitative and quantitative, where the data collected show the
strategies used by the network are contributing to the membership, requiring only a focus on
critical areas and key strategies for the development of best business.
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