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A ATUACAO EM REDE COMO VANTAGEM COMPETITIVA
Um estudo de caso no setor téxtil da cidade de Itaporanga-PB

Jefferson Corcino Bido!?
Ayalla Freire?

RESUMO

Este artigo tem como objetivo compreender a atuagdo em rede do setor téxtil no municipio de
Itaporanga, identificando suas oportunidades e limites em termos de vantagem competitiva.
Para isso, este estudo utilizou-se de pesquisa descritiva, de abordagem qualitativa, tendo como
ferramenta para a coleta de dados a aplicacdo de entrevistas. O pressuposto deste trabalho €
que a inser¢do da empresa em uma rede interorganizacional poderd estimular as interacdes e a
troca de conhecimento entre os atores, gerando vantagem competitiva. Nesse sentido,
identificou-seque as empresas de médio porte estdo organizadas em associagdo com relacoes
mais formais, j4 as microempresas ndo estdo vinculadas em nenhum tipo de associacdo,
cooperativa ou sindicato, caracterizando-se mais por relacdes informais, onde existe uma
maior competi¢cdo. Quanto aos ganhos competitivos, a maioria das empresas entrevistadas
perceberdo ganhos de escala e de poder de mercado;Outras vantagens competitivas
observadas na rede sdo: o aumento nas Relacdes sociais entre os individuos principalmente
naqueles atores maiores, que participam de associagdo, ampliando o capital social (Limitagdo
do oportunismo, Ampliacdo da confianca, lagos familiares, Reciprocidade Coesdo interna)
levando as relagdes do grupo para além daquelas puramente econdmicas; e reducdo de custos
e riscos, notada pela maioria dos entrevistados.

Palavras chave: Redes,Vantagem Competitiva, Setor Téxtil.

1. INTRODUCAO

No contexto empresarial atual a competitividade estd se intensificando. Ao longo dos
dltimos anos, um ndmero cada vez maior de concorrentes tem entrado no mercado, as
transformagdes t€ém ocorrido rapidamente, exigindo das empresas alternativas de vantagem
competitiva para se manterem no mercado.

Para Porter (1990), a vantagem competitiva surge do valor que a empresa consegue
criar para seus clientes. De acordo com Ferraz (1997), a competitividade entre as empresas
depende da capacidade delas conseguirem se aproximar de seus clientes e fornecedores.

A atuacdo em rede € importante nesse contexto porque cria oportunidades, frente ao
mercado e a pressdes competitivas, proporcionando que empresas de pequeno e médio porte

consigam maiores vantagens no mercado e conseqiientemente maiores ganhos.

! Graduando em Administracdo — UEPB — jeffersonbido@gmail.com
? Professora Orientadora — UEPB — ayalla.freire@gmail.com



mailto:jeffersonbido@gmail.com

Para Lorange e Roos (1996), a atuacdo em rede gera maior acesso a novas tecnologias
e diversificacdo em novos negdécios, economia de escala e integragcdo vertical; supera barreiras
alfandegarias/legais, e funciona como prevencao contra concorrentes. Outro ponto importante
da atuag@o em rede € a redugdo de custos, proporcionada por um maior poder de negociagdao
junto aos fornecedores, ja que isoladamente micro e pequenas empresas possuem pouco poder
de barganha.

Além disso, permite reunir atributos que proporcionem uma adequagdo ao ambiente
competitivo em uma unica estrutura, sustentada por acgdes uniformizadas, porém
descentralizadas, que possibilitam ganhos de escala sem perder a flexibilidade por parte das
empresas associadas (VERSCHOORE E BALESTRIN 2008).

Uma das formas de atuacdo em rede para pequenas e medias empresas, Sao 0S
Arranjos Produtivos Locais (APL’s); eles caracterizam-se segundo Santos, Diniz e Barbosa
(2004, pdg.171), “como uma concentracdo espacial de produgdo de bens ou servicos
exportdvel para outras regides, onde a localizacdo é uma fonte de vantagem competitiva
importante para as empresas ou subunidades de empresas ali localizadas”. Essas vantagens
tendem a atrair novas unidades de empresa ou mesmo produtores autbnomos, elas possuem
efeitos especialmente importantes para cadeias ou setores especificos.

Na atuacdo em rede ainda pode existir os Arranjos produtivos informais, que de
acordo com Mytelka e Farinelli (2000 pag. 6-7), “sdao compostos geralmente por PME’s, cujo
nivel tecnoldgico € baixo em relagdo a fronteira da industria e cuja capacidade de gestdo €
precdria. As formas de coordenacgdo e o estabelecimento de ligacdes entre empresas sdo pouco
evoluidas, sendo que predomina competicdo predatoria, pouca confianca entre os agentes e
informacdes pouco compartilhadas”.

Considerando a atividade produtiva do setor téxtil, a ABIT (Associag@o Brasileira das
Industrias Téxteis), fez um comparativo de 2015 e o que esperam de 2016. Em 2015 o setor
téxtil e de confeccdo brasileiro, fechou o periodo com uma queda de 80 mil toneladas de
importagdes de téxteis. Ao mesmo tempo, houve queda de 15% das importagdes em volume
total, e uma queda de producdo de 11% nos téxteis e em torno de 9% nas confeccoes. Apesar
de estimativa de retragdo do PIB em 2016 de 1,43%, a ABIT estima que a produgdo téxtil
cresca, devido a reducdo de importacdes e aumento das exportacdes (ABIT, 2015).

A rede de cooperagdo alvo desse estudo é constituida de micro e pequenas empresas
do setor téxtil, e estd localizada no municipio de Itaporanga, na regido conhecida como vale
do Pianco no estado da Paraiba. A cidade de Itaporanga polariza a 7* Regido

Geoadministrativa, composta por 18 municipios, sendo a oitava mais populosa e concentrando



0 oitavo maior nimero de empresas instaladas e de pessoas ocupadas por atividades no estado
da Paraiba.

A atividade principal das empresas da rede € a producdo de panos de prato, panos de
chdo, flanelas, toalhas, coadores entre outros produtos té€xteis. A producdo deste seguimento
na cidade de Itaporanga remonta ao inicio dos anos 90, quando foi implantada a primeira
tecelagem na cidade: a Itatex; que foi terceirizando os seus servicos e fazendo surgir assim
vérias fabricas menores, o que gerou um ciclo onde as empresas iam crescendo e terceirizando
os seus servicos. Hoje a cidade conta com um total de aproximadamente 10 empresas de
médio porte e mais de 40 microempresas, gerando 1200(mil e duzentos) empregos diretos e
aproximadamente 4000(quatro mil) empregos indiretos (CAGED, 2015).

Analisando a rede local de producdo a pergunta que centraliza os esforcos deste estudo
¢: Quais as principais vantagens competitivas percebidas pelas empresas do setor téxtil
através da atuacao em rede no municipio de Itaporanga?

Diante do exposto o objetivo do trabalho é compreender a atuacio em rede do
setor téxtil no municipio de Itaporanga, identificando suas oportunidades e limites em
termos de vantagem competitiva. Para tanto procura-se: (1) descrever o grau de
proximidade, lacos e relacdo entre os atores; (2) identificar formagdo de redes empresariais
com objetivos comuns, Decisdes, A¢des de Mercado e como isto pode facilitar o alcance de
objetivos; (3) verificar quais as vantagens oriundas deste tipo de organizacdo, procurando
entender quais as principais vantagens competitivas que a atuacdo em rede proporciona,
fazendo um comparativo entre empresas com algum tipo de associativismo e empresas que
ndo mantém vinculos associativistas.

A justificativa dessa pesquisa da-se nos aspectos tedrico, social, pragmatico e pessoal.
A contribui¢do tedrica revela-se na importancia do tema para a gestdo estratégica em redes de
micro e pequenos empreendedores. Apesar de ndo ser uma drea nova, a abordagem de redes
ainda tem sido pouco estudada no contexto brasileiro. A importancia social da pesquisa €
enfatizada pela sua contribui¢do para o debate sobre a atuagdo em rede para pequenas € micro
empresas da regido do sertdo Paraibano e principalmente da cidade analisada, ja que a atuacdo
em rede de forma estruturada pode gerar uma maior competitividade para as empresas, o que
significa geracdo de emprego e renda, e por consequéncia maior qualidade de vida para todos
que estdo envolvidos direta ou indiretamente.

Do ponto de vista pragmatico, o estudo em questdo se justifica pela necessidade das

organizagdes entenderem como a atuacdo em rede pode ser utilizada como diferencial



competitivo e na melhoria da eficiéncia em resultados, visto que o setor em destaque é

altamente competitivo, sendo bem diversificado e com grande nimero de atores atuantes.

2.ESTRATEGIA E VANTAGEM COMPETITIVA

Conforme Leon & Amato (2001), nos ultimos anos, devido a necessidade de
adaptarem-se aos ambientes competitivos, as pequenas e médias empresas comegaram a
incorporar tecnologias de ponta nos processos produtivos, a modificar estruturas
organizacionais internas e a buscar novos vinculos com o entorno socioecondmico, de modo a
constituir uma via de reestruturacdo que pode competir em alguns setores com grandes
empresas, especialmente quando se relaciona estreitamente com o cardter das inovacdes
tecnologicas, em particular com industrias de tecnologia mais elevada.

Segundo Casaroto Filho e Pires (2001) a estratégia empresarial pode ser entendida
como a defini¢do de objetivos da empresa e a maneira como vai atingi-los, tudo em fungdo da
andlise dos ambientes externo (oportunidades e ameacas)e internos (pontos fortes e fracos).

Dentro desta perspectiva estratégica um conceito importante € o de vantagem
competitiva, que pode ser entendida como uma vantagem que uma empresa tem em relagdo
aos seus concorrentes, geralmente demonstrada pelo desempenho econdmico
sistematicamente superior ao dos demais competidores. Coutinho e Ferraz (1994) colocam
que a competitividade pode ser entendida como a capacidade da empresa de formular e
programar estratégias concorrenciais, que lhe permitam conservar, de forma duradoura, uma
posicdo sustentdvel no mercado.

Para Porter (1986), a vantagem competitiva € o resultado da capacidade de uma
organizacdo realizar de forma eficiente o conjunto de atividades necessdrias para obter um
custo mais baixo que o dos concorrentes ou de organizar essas atividades de forma unica,
capaz de gerar um valor diferenciado para os compradores.

Ainda conforme Porter (1986), a vantagem competitiva e o posicionamento de uma
empresa sdo sustentados por sua estratégia competitiva genérica, para tanto identificou e
definiu trés estratégias genéricas: lideranca em custo, diferenciagdo e foco.

A lideranga em custo enfatiza a producido padronizada pelo menor custo possivel por
unidade para atender o publico com demanda sensivel a preco. Diferenciacdo refere-se a
producgdo visando atender uma demanda que € pouco sensivel a preco. Foco significa atender
os desejos de um grupo particular que ocupa uma parte pequena da demanda de toda a

industria (PORTER, 1986).



Segundo Oliveira (2005) uma empresa ao escolher entre as trés estratégias
genéricas: lideranca em custo, diferenciacdo e enfoque, tem que estar consciente das cinco
forcas competitivas de Porter (1986), a saber: ameaca dos fornecedores, ameaca dos
compradores, grau de rivalidade dos concorrentes existentes, ameaca dos concorrentes
potenciais e dos produtos substitutos.

Na estratégia de lideranca em custo a amplitude do mercado da empresa normalmente
¢ importante para sua vantagem, as fontes de vantagem de custos variam e dependem da
estrutura da industria. Cabe ao competidor descobri-las e explord-las ao maximo, sendo que a
l6gica da lideranga em custo geralmente exige que uma empresa seja a lider em custo.

Na estratégia de lideranca em diferenciacdo a empresa deve procurar ser Ginica em sua
inddstria se diferenciando em dimensdes que sdo valorizadas pelo comprador. A empresa
deve procurar obter um produto ao qual o consumidor estd disposto a pagar um preco prémio
que supere seu custo de fabricacgao.

A estratégia de foco deve determinar segmentos-alvo com necessidades incomuns nio
tendo as mesmas caracteristicas de outros segmentos da inddstria. Empresas que niao possuem
uma estratégia bem definida tendem a ter um desempenho inferior. As estratégias genéricas
sdo alternativas as organizac¢oes (FILHO, PERESIN, NETO 2010).

Toda empresa que quer se manter viva e competitiva no mercado, deve criar sua
estratégia de vantagem competitiva para assim poder competir, atuar e sobreviver no

mercado.

3. A VANTAGEM COMPETITIVA DA ATUACAO EM REDES INTERORGANIZA -
CIONALIS.

Uma rede, em descri¢do, é um conjunto de relagdes ou lagos entre atores (individuos
ou organizagdes). De acordo com Granovetter (apud MARTES, 2005, pag. 6)“podem ser
definidas como um conjunto de nés ou atores ligados por relacdes sociais ou lagos de tipos
especificos”.

As redes podem ser caracterizadas como formais ou informais, de fornecimento e
associativas (VERSCHOORE E BALESTRIN, 2008). As redes formais caracterizam-se
mediante termos contratuais que prescreverao regras de conduta entre atores, onde a gestao €
estabelecida por regras claras, mediante cldusulas explicitas segundo as quais cada um dos
atores terd seus direitos e deveres garantidos pela execugdo contratual. As redes informais sdao

redes de conivéncia que permitem encontros informais entre atores econdmicos (empresas,
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organizagdes, profissionais, institucionais, universidades, associacdes, etc.) com preocupacoes
comuns. Sao formadas sem qualquer espécie de contrato formal que prescreva regras, agindo
em conformidade com interesses mutuos.

Redes de fornecimento ¢ um grupo de subcontratadas que é coordenado para a
execugdo das atividades complementares de uma empresa lider, caracterizam-se por um
relacionamento colaborativo vertical entre empresa central e suas empresas parceiras.
“Estabelece-se entre ambas relacdes de autonomia e interdependéncia, com os agentes
negociando seus possiveis beneficios na tentativa de maximizar os ganhos que a parceria pode
render” (TODEVA, 2006 apud VERSCHOORE E BALESTRIN, 2008 pag. 92).

As redes associativas por sua vez caracterizam-se por concentrar em uma Unica
associacao os mecanismos necessdrios ao desenvolvimento das relagdes entre seus agentes. A
associacdo € delegada a tarefa de gerir as atividades interdependentes e promover a integracao
de seus membros e destes com o ambiente. Os associados, por sua vez, esperam que a
estrutura criada reduza as dificuldades decorrentes da baixa capacidade competitiva de suas
empresas.

As redes de cooperacdo de empresas surgiram em virtude de vdrias tendéncias
institucionais e organizacionais que aliadas ou influenciadas pela grande quantidade de
informacdo da economia vigente, alteraram padrdes de consumo fazendo com que estas
criassem estratégias empresariais, se adaptando e interagindo entre si para ganhar uma maior
competitividade(CASAROTTO FILHO, PIRES 2001).

Dentre as mais recentes formas de redes de empresas que se beneficiam das vantagens
de localizacdo estdo os clusters regionais.Porter (1998 pag. 78) “define clusters como uma
concentracdo geografica de empresas interconectadas, fornecedores e prestadores de servigo
especializados, empresas relacionadas, entre outras entidades de interesse pertencentes a um
setor industrial especifico onde hd concorréncia, mas também praticas de cooperaciao”.
Dentre as caracteristicas mais importantes temos o ganho de efici€ncia coletiva, entendida
como a vantagem competitiva das economias externas locais e da agao conjunta.

Os APL’s (Arranjos Produtivos Locais) segundo Cassiolato e Lastres (2003, pag. 3),
“sdo aglomeracgOes territoriais de agentes econdmicos, politicos e sociais com foco em um
conjunto especifico de atividades econOmicas que apresentam vinculos mesmo que
incipientes”. Para Moura (2008) o que diferencia um APL de um cluster é que, no segundo,
existe uma pequena concentragio de atividades onde nao existem inter-relagdes com os atores
envolvidos, enquanto que num APL existe um maior nivel de interacdo, cooperacdo e

articulacdo entre os agentes envolvidos, ou seja, um APL’s inclui a participagdo de
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universidades, associagdes de classe, institui¢des publicas e privadas, além de outras
organizacdes que ddo apoio para realizacdo de capacitacdo em recursos humanos, pesquisa e
desenvolvimento, assim como formagdo de mao de obra especializada.

Em ambos encontra-se um amplo escopo para a divisao de tarefas entre empresas, bem
como para a especializacdo e para a inovagdo, elementos essenciais para a competi¢ao além
de mercados locais. E nitidamente perceptivel que atuacio em rede, se converte em retornos
vidveis para grandes, micro e pequenos empreenderes.

Jarillo (1988) afirma que as redes sdo uma caracteristica fundamental da sociedade
moderna, dadas as circunstancias econOmicas, nas quais a competicao passa a ser uma questao
de posicionamento de uma empresa dentro da rede. Rede € entendida, entdo, como um arranjo
que pode ser manejado intencionalmente com o objetivo de obter vantagem competitiva.
Segundo Porter (1990), algumas facilidades podem ajudar o desenvolvimento das empresas,
como fluxo de informacdo intenso, presenca de instituicdes de apoio, infra-estrutura e
formagcdo por competéncias. As regides onde existem esses fatores oferecem vantagem
competitiva as empresas ali localizadas.

Amato Neto (2000) ressalta que a cooperacdo entre empresas pode facilitar no
atendimento de necessidades das empresas que seriam de dificil satisfacdo se as mesmas
atuassem isoladamente. Entre essas necessidades destacam-se: Combinar competéncias e
utilizar know-how de outras empresas; Dividir o 6nus de realizar pesquisas tecnoldgicas,
compartilhando o desenvolvimento e os conhecimentos adquiridos; Partilhar riscos e custos
de explorar novas oportunidades, realizando experi€éncias em conjunto, e oferecer a
possibilidade facilitada de subcontratacdo e terceirizacdo do processo produtivo; Exercer uma
pressdao maior no mercado, aumentando a forca competitiva em beneficio do cliente,
Compartilhar recursos, com destaque para os subutilizados, Fortalecer o poder de compra,
Obter mais forca para atuar em mercados internacionais.

Em uma rede de cooperagdo bem estruturada, é mais facil alcangar os objetivos

estratégicos pretendidos.

Dentre as inumeras vantagens da adocdo desta estratégia para as pequenas empresas,
destacam-se a integracdo de atividades de logistica e marketing, assessoria juridica, selecdo,
recrutamento e treinamento de recursos humanos, criagdo de uma marca prépria padrao, acesso
a formas de financiamento (pois a rede de cooperagdo oferece mais garantias para as
instituicdes de crédito) e possibilidade de adocdo de vendas por cartdo de crédito,
desenvolvimento de servicos de informag¢do comuns e acesso a tecnologia. Para as pequenas
empresas, tais vantagens representam acesso a canais de compras e a mercados consumidores
que para elas seriam inatingiveis fora da rede, seja por falta de recursos para investir ou mesmo
por falta de informacdes (NASCIMENTO, AVELINO, 2007 pag. 4).
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Através da associacdo em redes € possivel identificar seis fatores competitivos
relevantes (VERSCHOORE E BALESTRIN, 2008pdg. 120), a saber: Escala e Poder de
Mercado; Acesso a Solugdes; Aprendizagem e Inovacdo; Reducdo de Custos e Riscos; e
Relacdes Sociais entre os individuos, ampliando o capital social e levando as relagdes do
grupo para além daquelas puramente econdmicas, criando uma nocdo de respeito e a

aprofundamento das relacdes entre os individuos, e crescimento do sentimento de familia.

Tais fatores e suas respectivas varidveis podem ser visualizados na figura 1:

SINTESE DOS GANHOS COMPETITIVOS DAS EMPRESAS EM REDES DE COOPERACAO

Ganhos
Competitivos

Definicao

Variaveis

Escala e Poder de
Mercado

Geracao de
solucdes coletivas

Aprendizagem
coletiva

Reducao de Custos
e Riscos

Acumulo de
capital social

Beneficios obtidos em decorréncia do
crescimento do nimero de associados da rede.
Quanto maior o nimero de empresas, maior a

capacidade da rede em obter ganhos de escala e
de poder de mercado.

Os servigos, os produtos e a infra-estrutura
disponibilizados pela rede para o
desenvolvimento de seus associados.

O compartilhamento de idéias e de experiéncias
entre os associados e as agdes de cunho inovador
desenvolvidas em conjunto pelos participantes

A vantagem de dividir entre os associados os
custos e os riscos de determinadas agoes e
investimentos comuns aos participantes

O aprofundamento das relacdes entre os
individuos, o crescimento do sentimento de
familia e a evolugdo das relagdes do grupo para
além daquelas puramente econdmicas.

As acdes de cunho inovador desenvolvidos em

Poder de barganha Relagdes
comerciais Representatividade
Credibilidade Legitimidade Forca
de mercado

Capacitacao Consultorias
Marketing Prospec¢ao de
oportunidades Garantia ao crédito

Disseminacao de informacdes
Inovacdes coletivas
Benchmarking interno e externo
Ampliacdo de valor agregado

Atividades compartilhadas
Confianca em novos
investimentos Complementaridade
Facilidade transacional
Produtividade

Limitacao do oportunismo
Ampliacdo da confianca Actimulo
de capital social, lagos familiares,

Reciprocidade Coesao interna

Novos produtos e servicos, adog¢do
de novas praticas organizacionais,

Inovacao conjunto por empresas, centros de pesquisa, e
. . . acesso a novos mercados e
colaborativa demais agentes, por meio de um modelo de .
. ~ . desenvolvimento de novos
inovacao aberto integrado e em rede .
modelos de negocio.

Figura 1. Ganhos competitivos das empresas em rede de cooperacio.
Fonte: Verschoore e Balestrin, 2008, pag. 120
I) Escala e poder de mercado: Os principais ganhos percebidos, sdo economia de

escala de mercado; uma vez que alavanca o poder de negociacdo junto a fornecedores e
parceiros; geram marcas com expressdo e reconhecimentos, alcancando maior exposi¢ao
publica, maior capacidade de atrair parceiros € novos negocios.

ID) Gerar solucdes coletivas: Criar vantagens dificilmente imitdveis pelos
concorrentes, infra-estrutura coletiva para materializar o envolvimento das empresas,

fortalecendo seus vinculos.
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III) Redugdo de custos e riscos: através da rede € possivel captar as fontes de
eficiéncia das demais empresas associadas, a experiéncia técnica dos parceiros sobre os
processos pode aumentar a produtividade de ambos.

IV)  Acumulo de capital social: torna possivel o empreendimento de agdes
colaborativas complexas, os lagos fortes tendem a proporcionar um amplo estoque de capital
social, tornando o grupo de agentes mais produtivos e eficientes nas atividades que
desempenham.

V) Aprendizagem coletiva: possibilitar a transformagdo de conhecimento tacito
em conhecimento explicito, através de processos de socializagdo aplicavel a toda a rede, o que
pode possibilitar melhorias nos processos de producdo, tecnologias, e demais conceitos de
producdo que levam a ganhos substanciais, facilitam o processo de tomada de decisdes
estratégicas coletivas, solidificacdo das relacdes de confianga, vantagem estratégica ao trocar
experiéncias e refletir conjuntamente sobre tendéncias e desafios, comprometimento do grupo
na realizacdo de acdes em fungdo do que é planejado e aumento da conectividade através de
processos de socializacgdo.

VI) Inovagdo colaborativa: trata da inovacdo e dos avangos tecnoldgicos,
considerados, componentes essenciais do atual paradigma competitivo. O surgimento de
estratégias coletivas de inovacdo € possibilitado através das redes de cooperagdo, permitindo
rapido acesso a novas tecnologias por meio de seus canais de informacao.

Quanto ao desenvolvimento de inovacdo, os primeiros atores a adotar praticas
inovadoras provavelmente estardo situados na intersec¢do de multiplas redes, ligadas a fontes
informacionais diversas. “Tomadas em conjunto, as informag¢des disponiveis através das redes
profissionais e de status, modelam definicdes sobre os tipos de comportamento que sio
apropriados e os padrdes que as organizagdes procurardo alcancar” (POWELL E SMITH-
DOERR (1994) apud MARTES 2005 pég. 8).

A atuacdo em rede € uma estratégia competitiva vidvel, desde que exista um elevado
nivel de compatibilidade e complementaridade técnica entre os agentes e as atividades por
eles realizadas, alem de uma visdo singular do ambiente que os cercam, gerando assim uma

ocorréncia continuada de interagdes.

4. METODOLOGIA

Esta pesquisa se caracteriza por apresentar natureza qualitativa, pois envolve a

obtencdo de dados descritivos por contato direto do pesquisador com a situacdo estudada
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(GODQY, 1995). Abrangendo um conjunto de diferentes técnicas, interpretativas que visam
descrever, e decodificar os componentes de um sistema complexo de significados, e tem por
finalidade traduzir e expressar o sentido dos fendmenos do mundo social (NEVES, 1996)

Quanto ao tipo, a pesquisa caracteriza-se como descritiva, uma vez que exige do
investigador uma série de informagdes sobre o que deseja pesquisar. Esse tipo de estudo
pretende descrever os fatos e fendmenos de determinada realidade (TRIVINOS, 1987).
“Podendo estabelecer correlagdes entre variaveis e definicdes de sua natureza” (VERGARA
2000, p.47). Na medida em que um levantamento de campo onde visa obter dados que
representem a populagdo analisada, sendo mais amplo e pouco profundo (MATTAR 1993).

Quanto ao método, caracteriza-se como estudo de caso, que de acordo com Yin (2010)
¢ usado em muitas situacdes onde se pretende investigar acerca de fendmenos individuais,
grupais, organizacionais, sociais, politicos e relacionados a vida, o comportamento dos
pequenos grupos, 0os processos organizacionais € administrativos, dentre os mais diversos
tipos de situagdes, sendo que “o fendmeno ndo estd isolado de seu contexto (como nas
pesquisas de laboratério), ja que o interesse do pesquisador € justamente essa relacdo entre o
fendmeno e seu contexto” (MORESI2003, Pag. 102 ).

Para a coleta dos dados utilizou-se a realizacdo de entrevistas semi-estruturadas com
os empresdrios e gerentes de empresas téxteis da cidade de Itaporanga, responsaveis, por
pensarem estrategicamente a sua participacdo na rede, e serem agentes interessados na criagao
de produtos e servigos, que irdo proporcionar vantagem competitiva a empresa. Diante do
exposto optou-se por uma entrevista semi estruturada, com roteiro previamente estabelecido,
mas com certa flexibilidade para explorar melhor as questdes pertinentes ao estudo.

Sobre a aplicacdo das entrevistas, foi feito um levantamento das empresas da regido,
onde foi verificada a existéncia de associagdes ou cooperativas, assim como um quadro da
cadeia produtiva, com o intuito de entender as relacdes comerciais dos atores. Apds isto foram
escolhidas 8(oito) empresas, de mais fécil acessibilidade, sendo estas de diferente
seguimentos e portes dentro da cadeia, algumas participantes da associa¢do e outras nio. As
entrevistas foram realizadas nas empresas que fazem a fabricagdo do pano, alvejamento e
pintura. Bem como uma empresa fornecedora de produtos quimicos que atua na regiao.

Vale salientar que a maioria das pequenas € micro empresas, nao tinha uma nog¢do da
atuacdo em rede, ou se estavam atuando em rede, muitas vezes estes viam a cooperacao
apenas como mais uma relagdo comercial, entdo foi necessario que antes das entrevistas com

esses atores, fosse feito uma explicacdo, e um trabalho de sondagem.
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As entrevistas foram segmentadas em trés blocos: identifica¢do, caracterizagdo, e
vantagem competitiva em redes, com questdes sobre inovacdes, processos, relacdes entre
empresas, cooperativismo e também sobre como tais aspectos conduzem a vantagem
competitiva. As respostas foram analisadas qualitativamente, buscando mostrar qual a opiniao
dos respondentes a respeito dos itens abordados. A partir das categorias tedricas e analise de

conteudo das falas dos entrevistados.

5. CARACTERIZACAO DA REDE: O SETOR TEXTIL DE ITAPORANGA-PB

Constituem a rede local os atores da VALE TEXTIL ITAPORANGA, que possui 13
associados,que caracterizam-se por serem empresas de médio porte e geralmente foram
pioneiras no seguimento;um grupo de microempresas com caracteristicas informais que
somam aproximadamente uma total de 40(quarenta) atores, que exercem fungdes como
pintura, costura dos panos, flanelas e transporte dos produtos acabados;e um conjunto de
empresas fornecedoras que subsidiam as atividades,fornecendo tintas, produtos quimicos,
linhas e aviamentos.

O processo produtivo tem inicio, com a compra da linha, matéria prima essencial na
producdo dos panos, tapetes e flanelas. A maioria das linhas adquiridas provém de empresas
fornecedoras que ndo estdo situadas na regido, as empresas adquirem as linhas de
representantes de empresas situadas em Recife, Fortaleza, Jodo pessoa ou Natal.

Feito a compra das linhas inicia-se o processo de produ¢do do pano através dos teares,
que hoje ja sdo quase todos automatizados. Apos tecido, o pano cru passa por um processo de
alvejamento, através de uma caldeira. Em alguns casos esses processos podem ser
terceirizados, o que ocorre com certa frequéncia na rede. O passo subsequente € o processo de
corte e costura, seguido do processo de pintura que em 60% dos casos analisados €
terceirizado. Nesse contexto de pintura e alvejamento instalou-se na regido empresas
especializadas no fornecimento de tintas e produtos quimicos.

No final da cadeia produtiva vem o processo de venda que vezes € feito por
vendedores autdonomos que compram o produto e vendem em outros estados, ou por
representes da propria empresa em outras localidades.

A Figura 2 retrata as relacdes na rede, e procura mostrar os lagos das empresas
participantes, assim como seu entorno, diferenciando empresas de médio porte, e pequeno

porte.
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Figura 2. Atuacdo em rede municipio de Itaporanga
Fonte: Elaborado pelo autor.

A analise da estrutura da rede permite observar que existe toda uma atividade de
suporte técnico centralizada em uma regido, é possivel verificar ainda existéncia de iniciativas
como a associa¢do. Segundo Leon e Amato (2001 pag. 293) “na formacdo de redes entre
empresas (PMEs) existe a possibilidade de estas configurarem-se como redes flexiveis de
pequenas e médias empresas, como clusters de empresas (agrupamentos), ou como redes de
cooperacdao.” Nesse sentido a atuagdo em rede no municipio apresenta caracteristicas de
cluster, e rede de cooperacao.

E possivel observar que as empresas de médio porte estdo organizadas em associagdo
com relacdes mais formais, por estarem associadas 3 VALE TEXTIL, apesar de ndo haver
termos contratuais que prescreverdo regras claras de conduta entre atores, mediante cldusulas
explicitas segundo as quais cada um dos atores terd seus direitos e deveres garantidos pela
execu¢do contratual (VERSCHOORE E BALESTRIN, 2008), mas existindo reunides
freqiientes, mensalidade e obrigacoes.

O que se pode inferir a respeito da associagdo € que esta € marcada por um acimulo

de capital social, isso ocorre devido ao fato dos atores desta serem a maioria da mesma
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familia, (0 que conduz a lagos fortes) e o fato de ndo haver termos contratuais. Tal
configuracdo resulta no aumento das relacdes sociais entre os individuos, limitando o
oportunismo, ampliando a confianca, e levando as relagdes do grupo para além daquelas
puramente econdmicas (VERSCHOORE E BALESTRIN, 2008). “Mantemos mais contatos
com as empresas da associacdo por que sdo as que temos mais interesses comuns, € temos
uma boa relacdo, dentro também desse contexto familiar, existe uma relagdo de confianga se
ndo, eu ndo estaria na associacao.

Quanto as microempresas nao estdo vinculadas em nenhum tipo associagdo,
cooperativa ou sindicato, conforme mostra a figura 2, caracterizando-se mais por relacoes
informais, e competitivas; limitando-se a procurarem outras empresas apenas quando
necessdrio, seja no caso de compra de matéria prima em parceria ou de maneira isolada, seja
ha procura de informagdes de mercado.

Apesar das empresas de pequeno porte procurarem outras apenas quando necessario, é
verificado que existe entre as empresas da regido uma troca de informacdes, mesmo que
incipiente a respeito de revendedores, clientes potenciais, melhores clientes e melhores
processos produtivos:

“Quando vamos vender os nossos produtos, sempre procuramos saber com outras

empresas aqui da regido se aquela pessoa € uma pessoa que honra com seus

compromissos”.

Quanto aos fornecedores foi verificado que a relacdo caracteriza-se como informal,
tanto nas pequenas quanto nas medias empresas, ndo existindo nenhum tipo de contrato
formal. Quando existe a necessidade de matéria prima, ocorre a procura: “Nos ndo temos um
contrato formal, com os fornecedores apenas quando temos a necessidade procuramos estes”.

Essa troca de informacao realizada informalmente e a relagdo com os fornecedores
apenas quando necessdrio, mostra que atuagdo entre os micros empreendedores e aqueles
agentes que ndo fazem parte da vale téxtil, apresentam caracteristicas de uma rede informal,
as redes informais, sdo redes de conivéncia que permitem encontros informais entre atores
econOmicos (empresas, organizacoes, profissionais, institucionais, universidades, associacoes,
etc.) com preocupagdes comuns e sdo formadas sem qualquer espécie de contrato formal que
prescreva regras, agindo em conformidade com interesses mutuos (VERSCHOORE E
BALESTRIN, 2008).

Ao observar a figura 2, verifica-se que a rede apresenta uma caracteristica mais
horizontal, nas medias empresas, este modelo é constituido com base em relagdes simétricas

de poder entre os participantes e sem a existéncia de uma organizacao lider (VERSCHOORE,
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2006). Observa-se ainda a nao existéncia de um ator com papel central, sendo os lacos entre
os atores mais igualitdrios, apesar da indagacdo ‘“‘sobre as empresas que mantém mais
contato”, os principais atores citados serem, ITATEX, empresa pioneira na regido no
seguimento téxtil e TEXTIL.COM, estas ndo ocupam uma posicio central na rede.

Percebe-se nas pequenas empresas analisadas mais caracteristicas de redes verticais de
subcontratacdo, em que as PMEs fornecem servigos e produtos para outras empresas
(BALESTRIN E VARGAS 2004). Mas nota-se também que alguns atores analisados
apresentam caracteristicas de redes horizontais de cooperacdo, em que as PMEs se unem com
a finalidade de somar esfor¢os para o alcance de determinados objetivos comuns.

Em suma observa-se, nas empresas de pequeno porte, caracteristicas informais
marcadas por uma concorréncia, onde as interacdes sdo marcadas mais por relacdes
comercias; € nas medias empresas uma relacdo maior de confianca, com interagdes mais
horizontais.

O setor téxtil, onde se encontra inserida essas empresas ¢ marcado por mudancas
répidas. Nesse sentido, a atuacdo em rede torna-se importante para que as empresas da regiao
tenham melhores investimentos nos produtos e processos produtivos e possam atingir
mercados maiores e distantes, garantindo produtos mais fortes competitivamente. Assim
sendo, elas precisam estar atentas para a evolu¢do de novos conhecimentos do ramo, e serem

mais flexiveis as demandas do mercado se quiserem se manter vivas.

5.1 ATUACAO NA REDE E VANTAGEM COMPETITIVA

Analisando a geracdo de inovagdo na rede, a maioria dos entrevistados de pequeno
porte disse que existe sim uma influéncia de seus parceiros, fornecedores, cliente e empresas
amigas, mesmo que incipiente, nas decisOes de inovagcdo de seus produtos, mas em
contrapartida a maioria também afirmou que ndo participa de nenhuma acido conjunta ou
deliberada para gerar inovacdo. As empresas de médio porte disseram nao haver influéncia de
seus parceiros no processo de inovacdo de seus produtos. Nota-se nesse sentido conforme
Verschoore e Balestrin (2008), uma deficiéncia no quesito aprendizagem coletiva, o
compartilhamento de ideias e de experiéncias entre os associados e as agdes de cunho
inovador desenvolvidas em conjunto pelos participantes, estd aquém do ideal, a partir da
abordagem de rede.

Nas respostas sobre os ganhos competitivos, a maioria dos microempreendedores

entrevistados disse ndo procurar nenhum 6rgdo para desenvolver inovacao nos produtos ou
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servigos. Em contrapartida as empresas que participam da associacio VALE TEXTIL estao
em contato constante com Orgdos de apoio ou entidades, procurando aperfeicoar seus

processos e desenvolver seus produtos:

z

“A relacdo € constante e inclusive no momento hd um consultor do SEBRAE na
empresa’”.

“Foi através dessa parceria com o0 SEBRAE que nés aperfeicoamos todos os layouts
das embalagens dos produtos aumentando assim as vendas da empresa, como € o caso

do coador”.

Observa-se que as empresas maiores estdo conectadas a mais canais de informagao, a
orgdos como SEBRAE, SENAI e outros. De acordo com Verschoore e Balestrin (2008), isso
pode facilitar o desenvolvimento de estratégias coletivas, e gerar a vantagem de permitir
rapido acesso as novas tecnologias, novos produtos e servicos, ado¢do de novas praticas
organizacionais, acesso a novos mercados e desenvolvimento de novos modelos de negdcio.

Existe uma compreensdo de que em parte a atuacdo em rede facilitou o atendimento de
necessidades que seriam de dificil satisfacdo se as empresas atuassem isoladamente, dado que
a maioria dos avancos que foram realizados pelos entrevistados deve-se a parcerias com 0
SEBRAE ou através do contato com outras empresas. Isso demonstra o ganho de inovaciao
colaborativa ja que existe acdes de cunho inovador desenvolvidos em conjunto por empresas,
(VERSCHOORE E BALESTRIN 2008).

Quanto a cooperacdo para compra de matéria prima, € possivel verificar tanto nas
empresas de maior porte, que a maioria dos entrevistados ndo compra matéria prima
juntamente com outras empresas, isso se deve segundo respostas dos entrevistados,
simplesmente a falta de interesse, por esse tipo de associativismo, no caso das empresas de
maior porte; no caso das microempresas a metade das empresas analisadas disse ndo realizar a
compra conjunta, isso ocorre devido a concorréncia, que é mais acentuada entre estes que nao
estdo vinculados em associa¢do. Os entrevistados também disseram que representantes do
SEBRAE, tentaram incentivar a compra coletiva de matéria prima, mas nao ouve €éxito, pois
os atores ndo manifestaram interesse.

Entretanto, as empresas da vale téxtil, realizam atividades como consultorias
coletivas, contratam empresas de forma conjunta para fazer inspecao nas caldeiras, tudo isso
tendo em vista a redu¢do de custo: “as empresas se juntam pra fazer as inspecdes nas
caldeiras, porque se fosse fazer individualmente sairia mais caro pra todo mundo”. Os
entrevistados de menor porte disseram que realizam a compra coletiva, tentando reduzir custo

e diminuir estoque, visto que seria invidvel alcancarem sozinhos a quantidade minima para a
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empresa fornecedora distribuir o fio na regido, sem gerarem um estoque. Conseguiram nesse
sentido ganhos de escala e poder de mercado, seja na questdo de custo, obtendo maior poder
de negociacdo com seus fornecedores e parceiros, seja adquirindo conhecimento com outras
empresas sobre o mercado.

A partir dos conceitos de Verschoore e Balestrin, (2008), é possivel verificar que a
maioria dos atores observaram ganhos competitivos, como aumento da escala e poder de
mercado e reducio de custos e riscos mais estes ganhos estdo aquém do ideal: Uma vez que
estdo deixando de realizar a compra coletiva o que poderia alavanca o poder de negociagdao
junto a fornecedores e parceiros; aumentando sua produtividade, alcancando assim maior
exposicao, maior capacidade de atrair parceiros e novos negécios. Os objetivos comuns s3o 0
que permitem empresas distintas estabelecer ou manter vantagem competitiva frente as
empresas que ndo participam de rede (JARILO 1988).

A respeito do marketing conjunto, grande parte dos entrevistados, tanto pequenas e
medias empresas, disseram ndo utiliza nenhuma forma de divulgacao ou propaganda conjunta.
Para Nascimento& Avelino, (2007) as acdes de marketing proporcionam uma melhoria da
imagem da rede que € percebida diretamente pelos clientes, por meio da propaganda nos
meios de comunicagdo, na distribuicdo de folhetos, na padronizagdo de lojas, uniformes e
sacolas. Percebe-se a partir da andlise, que as empresas enquanto rede, estdo deixando de
comunicar e criar um valor agregado a seus produtos (PORTER, 1989).

A maioria dos entrevistados afirmou que ndo conseguiram gerar solu¢gdes juntamente
com seus parceiros que fossem dificilmente imitdveis: “pois nesse ramo téxtil é dificil gerar
solucdes ou produtos que ndo sejam imitaveis”.

No caso dos fornecedores de matéria prima principalmente o de produtos quimicos
foram percebidos beneficios em termos de custos: “conseguimos aperfeicoar o processo de
alvejamento fazendo com que houvesse uma redu¢do de insumos na hora da lavagem gerando
com isso uma economia”. Isso demonstra que de certa forma a relagdo fornecedor/cliente na
regido vai além da simples negociacdo ou interesse financeiro, mais decorre numa relagdo
ganha/ganha. Isso ocorre talvez do fato de todos os agentes se conhecerem bem e manterem
um contato além da relacdo trabalhista.

Os entrevistados que participam de alguma forma de cooperacdo formal ou informal,
concordam haver uma diminuicdo de risco a partir do momento que tem mais informagdo a
respeitos dos melhores clientes e fornecedores, possiveis crises, inovacdes de mercado. E
possivel observar, conforme VERSCHOORE E BALESTRIN (2008, pag. 120)

empreendimento para a Geracao de solucoes coletivas, (Os servigos, os produtos e a infra-
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estrutura disponibilizados pela rede para o desenvolvimento de seus associados), visto que é
uma pratica recorrente principalmente na vale téxtil, a contratagdo de consultorias coletivas,
como fica nitido na fala do entrevistado: “o que costumamos fazer enquanto a associacao ¢
nos juntarmos e fazermos consultorias, inclusive realizamos uma ultimamente sobre
seguranga do trabalho”.

A maioria dos entrevistados que participavam de cooperacdo entendiam que atuacao
em rede era usada intencionalmente para alcangar um posicionamento competitivo mais forte.
Isso mostra que as empresa buscam ser diferentes, tentando entregar mais valor sob o ponto
de vista dos clientes, diferenciando-se das demais do mercado (PORTER, 1986).

Fazendo uma comparacdo entre as empresas que participam de alguma forma de
cooperativismo, € as ndo participantes, nota-se nas empresas da associagdo que o grau de
proximidade, marcada por lacos familiares, faz com que aja um respeito, j4 que uma empresa
ndo invade o mercado em que outra empresa da associagdo ou produtor da regido atua,
conforme a fala do entrevistado: “Os produtores da regido de Itaporanga procuram se respeita
e ninguém invade a regido de ninguém, mais existe as vezes essa invasdo de drea dos
produtores de outras regides como € o caso das empresas de sdo bento e outras regides”, isso ¢
resultado conforme Verschoore e Balestrin (2008) de um aciimulo de capital social.

Entretanto analisando os pequenos produtores fica nitida, um baixo acumulo de
capital social e uma perda de eficiéncia coletiva visto que os lacos entre estes sdo fracos,
caracterizado mais por relacdes comerciais, percebe-se que existe uma disputa principalmente
no quesito preco: “eles chegam ao ponto de fazer a venda a um prego muito baixo para tomar
o cliente do outro”. Nesse sentido ¢ estabelecida uma concorréncia, mas conforme apontado

por Porter (1998) falta praticas de cooperagdo para ganhos de eficiéncia.

6. CONSIDERACOES FINAIS

O presente artigo procurou compilar diferentes reflexdes tedricas sobre o potencial de
contribuicdlo da atuacdo em rede como recurso para obtencdo de vantagens
competitivas,voltado para o objetivo de compreender a atuacdo em rede do setor téxtil no
municipio de Itaporanga, identificando suas oportunidades e limites em termos de vantagem
competitiva.Os Resultados demonstraram que os atores que atuam de maneira associada
apresentaram melhores resultados do que aqueles que ndo atuam conjuntamente. Nota-se
entdo que atuacdo em rede € propiciadora de vantagem competitiva, por exemplo em termos

de custos e inovagao.
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De acordo com a pesquisa observa-se que as empresas do setor téxtil de Itaporanga
estdo procurando obter fontes de vantagem competitiva, no entanto verifica-se nas pequenas
empresas pouco interesse pelas parcerias em rede, isto decorre em parte pela falta de
informacdo dos gestores sobre os beneficios que esta pode trazer. Analisando as empresas que
participam de alguma forma de cooperativismo no setor percebeu-se que ainda ndo é possivel
o empreendimento de acdes complexas; também € possivel observar uma defici€éncia no
quesito aprendizagem coletiva, as acdes de cunho inovador, estd aquém do ideal, a partir da
abordagem de rede. Isto deve-se talvez ao baixo grau de associativismo ou por esse estar
ainda iniciando e ter caracteristicas mais informais.

Quanto aos ganhos competitivos nota-se, que as empresas perceberam ganhos de
escala e de poder de mercado; relagdes sociais (acimulo de capital social); reducao de custos
e riscos; inovacao colaborativa.

Para que essa rede consiga se estabelecer no mercado e se fortalecer frente aos seus
membros, é preciso que o vinculo de cooperativismo com ajuda mitua em toda sua cadeia
produtiva seja melhor compreendido, e que todos os atores tenho uma nocio mais precisa de
qual o seu papel dentro da rede no caso da vale téxtil. Ja entre as micro empresas é preciso
que estas sejam integradas a rede, e quem sabe seja criado um APL envolvendo tanto micro,
pequenas e medias empresas, para conseguir melhores linhas de créditos, consolidacdo da
marca no cendrio nacional, nesse sentido investir em planos de acdes voltados para o
marketing, € preciso promover também, acdes voltadas contra o individualismo e o
imediatismo, e buscar inovacdes em seus produtos de forma integrada, e acompanhar a
evolucdo do mercado e as exigéncias dos clientes.

Torna-se importante salientar que outras questdes importantes trabalhadas neste artigo
merecem maior aprofundamento, estudos a partir deste podem verificar, a aprendizagem
coletiva(gestdo do conhecimento), como funciona a troca de informagdes dentro da rede,
principais dificuldades para a compra conjunta,a atuagdo em rede para reducdo de custos para
as micro e pequenas empresas, viabilidade de implantacdo de APL, na cidade de Itaporanga.
Outros Estudos podem analisar a rede, partindo da premissa que atuacdo em rede pode
facilitar as empresas se manterem vivas e competitivas no mercado.

Pesquisas futuras podem complementar os resultados com a utilizacdo de outras
técnicas, técnicas de andlise e coletas de dados tais como participacdo de reunido e dados

contdbeis.Espera-se que este artigo contribua para drea tanto na teoria, quanto na pratica.
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ABSTRACT

This article aims to understand the network performance of the textile sector in the
municipality of Itaporanga, identifying their opportunities and limits in terms of competitive
advantage. Therefore, this study used a descriptive research with a qualitative approach, and
as a tool for data collection application interviews. The work of this assumption is that the
inclusion of the company into a network level can encourage interaction and exchange of
knowledge between the actors, generating competitive advantage. In this sense, it was found
that midsize companies are organized in association with more formal relations, as
microenterprises are not linked in any association, cooperative or union, is characterized more
by informal relations, where there is greater competition. for competitive gains, the majority
of respondents realize economies of scale and market power; Other competitive advantages
observed in the network are: the increase in social relations among individuals especially
those major actors participating association, expanding the social capital (opportunism
limitation, confidence Expansion, family ties, reciprocity internal cohesion) taking the
relations group other than those purely economic; and reduce costs and risks, noted by most
respondents.

Keywords: Networks, Competitive Advantage, Textile Sector.
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APENDICE A: ROTEIRO DA ENTREVISTA

ROTEIRO DA ENTREVISTA

Entrevistado:

Cargo:

Tempo de atuagdo:

COMO FUNCIONA O NEGOCIO, QUAL O RAMO DE ATUACAQ?

ENTREVISTA
I-LACOS, POSICAO, RELACAO.

1-H4 algum sindicato ou cooperativa? Ou € estabelecido algum tipo de reunido? Com que

freqiiéncia elas acontecem? Quem participa?

2 — Vocé adquire produtos/matéria-prima juntamente com outras empresas ou pessoas do

mesmo ramo? Quais os beneficios?

3 — Com que freqiiéncia vocé€ procura outras empresas visando o estabelecimento de novas
parcerias e informagdes? Quais sdo as empresas com as quais voc€é mantém contato mais

freqiiente?
5 — Qual a relag@o do senhor com os fornecedores? H4 um contrato formal?

6- Qual a influéncia dos seus parceiros nas suas decisOes de inovacdo dos modos de

producdo? Sdo realizadas a¢des conjuntas?
7- Com quais empresas mantém maior confianga na hora trocar informagdes? Por qué?
III - DECISOES, ACOES, MERCADO.

8- Vocé procura informagdes em busca de conhecimento em O6rgdos publicos como o

SEBRAE, SENAI e/ou outros para desenvolver inovagdes nos seus produtos?
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9- Qual a sua relacdo com seus revendedores, quais decisdes de marketing, utilizar para

divulgar seus produtos? Considera que o seu produto tem algum diferencial?

10- Ha muitas disputas entre as pessoas que trabalham com vocé? Ou as relagdes sio

harmoOnicas?

11- Qual € o objetivo da empresa? E qual o principal motivo de procurar parcerias? Existe

uma harmonia entre o objetivo da empresa e as empresas que ela procura para cooperagao?
IV- CUSTOS, INOVACOES, ACOES COLABORATIVAS.
12- A empresa conseguiu expandir o seu mercado através da cooperacdo em rede? Como?

13- A empresa conseguiu gerar solucdes juntamente com seus parceiros que beneficiasse a

todos, e que alguma forma sdo dificilmente imitaveis pela concorréncia?

14-Através da associacdo em rede foi percebido algum tipo de redugdo de custo e diminuicao

de risco?

15- Na rede € possivel o empreendimento de agdes juntamente com seus parceiros

complexas?

16- a atuacdo em rede facilitou no atendimento de necessidades da empresas que seriam de

dificil satisfacdo se a mesmas atuasse isoladamente?

17- A atuacdo em rede € usada intencionalmente para alcancar um posicionamento
competitivo mais forte? Ou apenas como forma de conseguir reducdo de custos na aquisicao

de matérias primas?

18-Através da atuac@o em rede € o possivel Dividir o 6nus de realizar pesquisas tecnoldgicas,
compartilhando? Partilhar riscos e custos de explorar novas oportunidades, realizando

experiéncias em conjunto?

19- Existe a facilidade de subcontratacdo e terceirizagdo do processo produtivo? Através da

cooperacao com esses parceiros da regido € possivel exercer uma pressdao maior no mercado?



