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RESUMO

Este artigo tem como area de interesse as redetad@namento das pequenas e médias empresas
(PMEs), mais especificamente 0s contatos pessoaifisBtucionais com 0s quais 0s
empreendedores conseguem informacdes (redes irdiomags). Tendo como objetivo conhecer
guais sao os componentes das redes informacionaiempreendedores e qual a contribuicdo
destas redes ao desenvolvimento das PMEs, fozagalium estudo com quatorze empresas da
industria do vestuario do estado de Goias. A méogio de pesquisa utilizada foi a analise de
multiplos casos. Os resultados da pesquisa mogjuenos empreendedores contam com uma rede
informacional formada por, em média, oito nds. Beskeis podem ser considerados como nés
fortes e dois como nos fracos. Foi possivel coastpie as redes proporcionam as PMEs acesso a
diferentes tipos de informacéo, viabilizando, ew&os, aprendizagem, adaptacdes ao ambiente e

inovacoes.
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INTRODUCAO

Alguns modelos de desenvolvimento econdmico indiGanmteracdo e a cooperacao entre 0S
empreendedores e destes com o0s demais atores ecosmbma regido (clientes, fornecedores,
universidades, governos, etc) como um dos fatoeesyminantes para o desenvolvimento de uma
regido. Entre estes modelos nés podemos citar Andlgientes Inovadores e Redes de Inovacéo
(CAMAGNI, 1991; MAILLAT et al, 1993), o dd_earning RegiongFLORIDA, 1995; KEBIR,
1999; MAILLAT; SIMMIE, 1997) e o deSistemas Nacionais de InovacddJNDVALL, 1992).
Segundo estes autores, a interacdo e a coopenaités atores econdmicos locais favorecem o
processo de inovacédo e de difusdo tecnoldgica estequenas e médias empresas (PMEs). Tal
interacdo e cooperacdo se dao normalmente atragésedes de relacionamento (JULIEN, 1997,

2000; MAILLAT; KEBIR, 1999).

Nosso interesse principal neste artigo € no acgsspprcionado pelas redes, a informac¢édo. Como
veremos, na secdo dedicada a revisdo da literaxistem diferentes terminologias para designar
as redes. N6s adotaremos a terminologia de JuRE0Q. O autor utiliza o termo redes
informacionais. Elas sdo formadas pelos contatassgags e institucionais com 0s quais o
empreendedor troca informagdes. Nao trataremosdmymieios fisicos ou eletrdnicos de acesso a

informacgao, mas de interagao pessoal.

Visando conhecer melhor o funcionamento destasredes beneficios proporcionados por elas as
PMEs, analisamos o caso de quatorze PMEs do setocodfec¢cdes do estado de Goias.

Procuramos responder duas questdes de pesquisa:
a) Quais sédo os componentes da rede informacionardpseendedores?; e

b) Como a rede informacional contribui ao desenvolvitnelas PMES?.



Responder estas questfes pode gerar conheciméei®para a acdo dos empreendedores, para a
construgdo de politicas publicas de apoio as PMEgam 0 ensino e pesquisa em

empreendedorismo e gestdo de PMEs.

Além desta introducao, este artigo contara ainda tés sec¢des e a conclusdo. Na primeira secao,
0s principais aspectos tedricos das redes serddams. Em seguida, trataremos da metodologia
utilizada na pesquisa. Finalmente, na terceiracsesdrdo feitas a apresentacdo e a andlise dos

resultados da pesquisa.
2 AS REDES INFORMACIONAIS

Segundo Szarka (1990, p.10) uma rede é geralmenteituada como sendo “um tipo especifico
de relacéo ligando um grupo definido de pessoasppos ou de eventdsUma outra definicao

de rede, é a de Julien (2Q0P. 157): considerando uma PME, as redes “sa@®@mpresas ou
outros atores econdmicos com quem o empreendesi@ @rganizacdo mantém relacdes para obter
os diversos recursos, sejam materiais, sejam irastenecessarios para completar os seus préprios
recursos internos”. De acordo com a literatura&rapresas podem fazer parte de diferentes tipos de
redes. Citaremos como exemplo os tipos apresentados trabalhos de Julien (2000a); Maillat e

Kebir (1999) e Szarka (1990).

Szarka (1990) apresenta uma tipologia com trés tifgorede: rede de trocas, rede de comunicacao
e rede social. A rede de trocas € constituida pegsesas e organizagées com as quais a PME tem
relacdes comerciais. A rede de comunicacdes € ttamar organiza¢cdes ou pessoas com as quais a
PME tem relagbes com o objetivo de conseguir infm@es. O autor cita, como exemplos, 0s

consultores e os organismos governamentais. Oaittpo, a rede social, sdo os amigos e a familia.

Julien (2009) indica quatro diferentes tipos de redes das quaishalmente o empreendedor faz

parte:

a) redes de negdcios, que sao constituidas cenadimerciais;



b) redes institucionais, que comportam as relad@eBME com oOrgdos governamentais, ONGs e

instituicbes académicas;

C) redes pessoais, que sao as relagdes familiarearaidade do empreendedor;

d) redes informacionais, que compreendem os difesarmetatos pessoais e institucionais com os
quais o empreendedor troca informacdes e conhetisiersegundo o autor, as redes
informacionais desempenham um papel importanteimanica de aprendizagem e inovagao

das PMEs.

Uma outra forma de categorizar as redes, é aaddizor Maillat e Kebir (1999). Eles indicam
duas formas principais de redes: redes de troedesde aprendizado. A primeira € mais restrita ao
processo de producdo e de comercializagdo. A segurada da troca de informacdes e
conhecimentos. O conceito de redes de aprendizado @ilizado € semelhante as redes

informacionais de Julien (209G as redes de comunicagdo de Szarka (1990).

Apesar da diferenciacéo entre os tipos de redesamiada pelos autores, 0s seus componentes nao
sdo excludentes. Na maioria dos casos um né (caenpoula rede) representa varios papéis e faz
parte de diferentes redes. Por exemplo, na tipaldgi Szarka, alguns componentes da rede de
trocas podem também fazer parte da rede de congéoicta PME. Assim como, na tipologia de
Julien, familiares ou amigos que compdem a redsoaesio empreendedor, podem ser também
membros de sua rede informacional. Considerandoogson interesse pelo aspecto acesso a
informacdo, nés adotaremos a terminologia de J{#60Q), redes informacionais. Nossa analise
serd relacionada a informacéo e a temas correledos) o conhecimento e aprendizagem. A rede

informacional compreende as relagbes formais enrdcs.

2.1 As contribuicGes das redes

De um modo geral, as redes sdo apresentadas commstnmmento que facilita a troca de

informagbes e a dindmica de aprendizado das omgies (ALDRICH; ZIMMER, 1986;



DAVISSON; HONIG, 2003; JULIEN, 2000). A TAB. 1 awenta um resumo das principais
contribuicdes das redes as empresas. Abordaremasguida, com mais detalhes, algumas destas

contribuigdes.

Para Powellet al (1996), as redes contribuem ao desenvolvimensoetapresas, porque elas
proporcionam acesso a conhecimentos e a recurggglguoutra maneira, ndo seriam disponiveis.
Segundo estes autores, as fontes da inovacao igiimalonente encontrados nos intersticios entre
empresas, universidades, centro de pesquisas,cénoies e clientes. Kraatz (1998) enfatiza a
contribuicdo das redes para a adaptacdo das emmesaudancas ambientais. Segundo ele, os
relacionamentos realizados por meio da rede pamujge ela tenha acesso a diferentes fontes de
informacgé&o e, consequentemente, podem influenoisitipamente sua capacidade de reconhecer e
de responder as oportunidades e ameacas exteddées.disso, o autor indica que as redes sao
uma importante fonte de imagens de imitagéo, eagquganizacdes normalmente mudam imitando

ou adaptando acoes e inovagOes adotadas anterterp@routros componentes da rede.

INSERIR TABELA 1

Considerando os limites das PMEs em termos desesudulien (1996), diz que ter uma boa rede
informacional é a maneira mais eficaz delas obteasninformagcdes que precisam. No mesmo
sentido, Szarka (1990, p. 10) indica que as reg&s particularmente importantes para o setor das
pequenas empresas porque a fragilidade que acompagrdgueno porte pode ser compensada pelo
ambiente de suporte proporcionado [pelos contatdsliannisson (1986, 1998) indica que as redes
aumentam 0s recursos potencialmente disponiveVlss. Segundo este autor, o empreendedor
nunca pode ter certeza, especialmente em um amldentnudancas constantes, de quais recursos
precisard no futuro. Deste modo, a disponibiliddderecursos potenciais, proporcionada pelas

redes, é muito importante.

Uma outra contribuicdo das redes é o fato delasysem meio de acesso a informagéo técita (ou

implicita). Para Lemos (2000, p.166), por vezes tedsos a impressdo de que toda informacao



existente j& foi codificada e colocada a disposiga@ difusdo (através de meios como Internet,
jornais ou livros). Mas na verdade, segundo eldp fmocesso de codificacdo € acompanhado pela
criagdo de mais informacdes tacitas. E as inforem¢écitas sdo compartilhadas “exclusivamente

através da interacdo humana, na relacdo entreduodis ou organizacdes”.

2.2 NG0s fracos, nés fortes e outros aspectos dodionamento das redes informacionais

Partindo das consideracdes de Grannovetter (18i8)ns autores analisam os diferentes tipos de
nés (chamados também de lagos ou vinculos) estidmdepelo ponto de referéncia da rede
(JULIEN, 200Q, 200Q; KRAATZ, 1998; KRACKHARDT, 1992; POWELLet al, 1996). No

nosso trabalho o ponto de referéncia € o empreend&kgundo Nohria (1992), os nds se

constituem em um dos principais elementos de estedoma rede. Esses nés sdo normalmente

categorizados como nés fortes ou nés fracos.

Os nos fortes representam o0s contatos mais proxémuessoais do empreendedor, tais como 0s
amigos, os colegas, os parceiros e mesmo alguergedi e fornecedores. Como séo contatos mais
freqUentes, normalmente este tipo de vinculo peipea um melhor dialogo e 0 acesso a um tipo
de informacédo que é facilmente compreendida pelwreandedor. Eles desempenham também um
papel de suporte (emocional, moral, etc) ao empemr em suas decisdes e 0 ajuda processar e
compreender a informacgéo disponivel em outras $o@ELIEN, 2009 200Q). Segundo Kraatz
(1998), os nos fortes tém trés caracteristicas: imesacao frequente, uma historia de relacdo e
uma relacao de intimidade ou de confianca. Parakkeadt (1992), os nds fortes constituem a base
da confiangca que permite ao individuo, quando atdraim processo de mudanca, reduzir a

resisténcia a acdo e o grau de incerteza.

Quanto aos noés fracos, eles representam os contanoss freqientes do empreendedor e se
realizam geralmente com universidades, instituicdes pesquisa, 6rgdos governamentais ou
consultorias. Estes contatos podem ser na préggidaa ou fora dela. Granovetter (1973) foi um

dos primeiros autores a abordar a importancia dedracos. Ele enfatiza o papel que os nds fracos



representam ao permitir 0 acesso a novas infor,ma@egundo Julien (2090200Q), tais nos

constituem a principal fonte de inovacdo da orgagéin. Kraatz (1998), indica que a primeira
funcdo dos nés fracos € o de permitir 0 acessorglanizacdo a informacdes situadas em um
ambiente mais extenso e heterogéneo. Segundo Ki£8&, p. 623), este tipo de vinculo “é o mais

propicio a introduzir os dirigentes da organizag&mvas idéias e insights”.

Algumas das pesquisas feitas sobre redes indicamneleseentos importantes para que uma
organizacdo tenha uma boa rede informacional aliaeutorma eficiente. Jacobt al. (1996) e
Julien (200Q) ressaltam a necessidade da empresa ter uma rdeeilaca, ou seja, para buscar
informacdes na rede, ela também precisa ter infpdpsgque sejam Uteis aos seus parceiros. Para
Johannisson (1986), € fundamental que o empreendexloa atitude de cooperacdo com esses
parceiros. A procura de vinculos heterogéneosamdit a redundancia das informacdes, € um
aspecto levantado por Burt (1992) e Kraatz (1998&).Powellet al (1996) indicam que as
organizacgfes precisam saber gerir bem cada viestébelecido (dado a diferenca de cada relacao)
e igualmente identificar o ponto ideal de se siwemtro da rede. Finalmente, Zeleny (1999) diz
gue, em razdo das constantes mudancas no amhasntgganizacbes devem se preocupar em

adaptar a sua rede, abandonando alguns vinculvegtindo em outros.

3 METODOLOGIA DE PESQUISA

Para realizar a pesquisa, que tinha carater exptarafoi utilizado o método de estudo de caso
(YIN, 1994), mais especificamente o que Hubermbfiles (1991) chamam de andlise de multiplos
casos. O critério de amostragem foi do tipo n&obgdista por julgamento (COOPER;
SCHINDLER, 1998). Analisamos quatorze confec¢deslipadas no estado de Goias, sendo sete
em Goiania e sete em Jaragua, cidade de 2947@hi&sitsituada a 130 km de Goiania. As duas
cidades séo polos regionais da industria de vestuam setor econdmico de grande importancia

para o estado de Goias.



Das empresas escolhidas, seis tem menos de vipegaados, seis tem entre 21 e 99 e duas tem
cem ou mais empregados. Elas atuam em seguimdfegoentes, como Jeans, moda infantil, moda
feminina e moda praia. A empresa mais nova foi ddadem 1996 e mais antiga em 1986. A TAB.
2 mostra as caracteristicas de cada empresa. Rstdga de confidencialidade o nome das
empresas foi substituido pela letra “E” e um numesmlencial. Todas as empresas séo
administradas pelo principal empreendedor. Pararegiue as empresas da amostra fossem todas
indicadas por meio de associagfes (um dos possideida rede do empreendedor), nds recorremos

também a empresas indicadas por amigos e por espaeses comerciais do setor.

Para a coleta dos dados, uma entrevista semiasttlatcom os empreendedores de quatorze PMEs
foi realizada. Cada entrevista durou entre 90 emfitos. As questdes da entrevistas trataram de

guatro aspectos principais:

a) um breve histérico da empresa, mercados, estrat@paempenho e perspectivas;

b) a descricdo de uma inovacdo ou mudanca importaoteida nos Ultimos anos. Foi questionado
0 papel dos nés da rede nesta inovagdo (principéém®o tocante a informagédo) e onde os

empreendedores conseguiram as informacgfes neesgsara conceber e realizar a inovagéo;

c) identificagdo dos nos da rede informacional. Quessttbmo “Com quem vocé conversa sobre

negdcios?” ou “Onde vocé busca as informacdes mpoesp?”;

d) arelacdo com outras empresas e com 0s nés fracos.

INSERIR TABELA 2

O tratamento dos dados se deu em duas etapas.irBrim@a transcricdo das entrevistas foi
realizada. Segundo, utilizando o modelo propostdHuberman e Miles (1991), foi feita uma ficha
sintese de cada caso, de modo o reter os elenmaiopais para a analise de dados. Na andlise

dos dados, duas estratégias foram escolhidascegise a comparacao entre casos.



Foram considerados como “nds” as pessoas ou oegd@g utilizadas pelo empreendedor para, via
interacdo humana, acessar informagfes importardes $eu negocio. Apesar de toda relacéo
comercial ou social poder conter um valor inforroael, s6 foi considerado um né quando o
empreendedor efetivamente usa este contato para de idéias ou fonte de informagfes. Neste
sentido nem todos os clientes ou fornecedoresepemplo, podem ser considerados como nés,
mas somente certos fornecedores ou clientes, coguais o0 empreendedor consegue estabelecer
um certo vinculo. Utilizando como referéncia odathos de Julien (20Q0200@Q), os diferentes
nos identificados na rede dos empreendedores atasiforam classificados como né forte ou né

fraco (veja na TAB. 3 atipologia de classificacditizada).
INSERIR TABELA 3

4 APRESENTA(;AO E ANALISE DOS RESULTADOS

4.1 Componentes da rede informacional dos empregedores

A TAB. 4 apresenta os componentes das redes iafoomais dos quatorze casos analisados. Os
componentes aqui ndo devem ser vistos como nuneen®s mas categoria de nés. Por exemplo,
guando mais de um cliente foi considerando commdarnmformacional, eles foram reagrupados em

‘clientes’.
INSERIR TABELA 4

Podemos constatar que, das quatorze empresas],50%7J tem cinco nés fortes ou mais, e onze

(78,6 %) tem dois nés fracos ou mais. A rede infmional dos empreendedores analisados conta,
em média, com oito nés (seis fortes e dois fradsempresas com a rede mais elaborada sao E-06
e E-12 (com seis noés fortes e quatro fracos). Biwodado, a empresa E-13 apresenta a rede menos
elaborada (com dois nés fortes e um fraco). Nowdnjdas empresas, 0s nés fortes mais presentes

sao os fornecedores (quatorze vezes), os clienéze (vezes), outros empreendedores (onze vezes),



a familia (sete vezes), os concorrentes (seis yenesstilista (seis vezes) e 0s representantes

comerciais (seis vezes).

Em relacdo aos nés fracos, a associacdo localcoAgiu Acij (doze vezes), o Sebrae (onze vezes)
e 0 Senai (cinco vezes) sao 0s mais presentede S lado, os contatos com uma associacao local
e com organizagdes do sistema ‘S’ sdo bem preseatesde informacional dos empreendedores,
do outro néo foi encontrado nenhum tipo de relamoento com universidades, centros de pesquisa
Oou organismos governamentais. A auséncia ou pouesemca de universidades e centros de
pesquisas na rede informacional das PMEs tambémnsoimstatada por outras pesquisas (DIJK,
1997; OZCAN, 1995 ; SEVERRISSON, 1997; VISSER, )9%onsiderando a importancia dos
nos fracos para o processo de inovagdo (JULIEND2@D0Q), a pouca presenca deles na rede

informacional das PMEs analisadas é um dado negativ

Nos casos estudados, foi possivel constatar gpeciaimente nas empresas situadas em Jaragua,
alguns nés das redes tém o papel de difundir, g@ageos conhecimentos e de possibilitar a
interacdo entre os atores econdmicos. E o casebi@& do Senai e das duas associacdes locais
(Agicon e Acij). As duas associag0Oes locais foratadas pelos empreendedores como o principal
meio para se estabelecer relacdes com outros emied@es ou outras instituicdes. Varias
empresas de nossa amostra que hoje tém relacdes Setirae ou com o0 Senai, afirmaram que 0s
primeiros contatos com estas instituicbes forarzados por meio da associacdo. Em geral estes
contatos comegam com um curso ou seminario, emdsegs empreendedores recorrem a técnicos
ou consultores destas instituicdes e, finalmerdm o tempo, estas instituicdbes ou pessoas destas

instituicbes passam a fazer parte da rede do engweder.

N&o foi constatada nenhuma relacdo entre a idadeed®presas e existéncia de uma rede
informacional mais elaborada (com ndés fortes eoBacA empresa E-12, por exemplo, que tem,
junto com a empresa E-6, a rede informacional mlaisorada, foi fundada em 1996. J4 a empresa

E-02, fundada em 1986, ndo tem nenhum né fracauamesle.



4.2 Exemplos da contribui¢cdo das redes informaaiais ao desenvolvimento das PMEs

A contribuicdo proporcionada pelas redes informzai® as PMEs pode ser dividida em trés

grupos:

a) redes como fonte de informagdes;

b) redes como fonte de idéia e de comparacao; e

c) redes como meio de melhorar a capacidade de adapdags PME em ambiente de constantes

mudancgas.

Abordaremos em seguida cada um destes trés aspectos

4.2.1 As redes como fonte de informagdes

As constatacdes de Julien (2Q0€ Liao e Welsh (2003) sobre a importancia dass@mo meio

de acesso a informacgdes foram também identificawtasossa pesquisa. O empreendedor E-01, por
exemplo, disse que, quando ele decidiu criar aesyaresa, um amigo o indicou um consultor do
setor. As informacgdes e os apoios fornecidos pt&r esnsultor, o permitiram “comecar do jeito

certo”.

Comparando os exemplos de E-09 e E-04 na idemt#ficale bons fornecedores, foi possivel
constatar o papel que a rede pode desempenhartdvé§ue, durante um bom tempo, se contentar
com atravessadores: “no comeco, eu nao podia cordpetamente dos fabricantes [de tecidos e
aviamentos]. Eu ndo sabia de quem comprar e ningnérdava essa informacédo. Eu perguntei a
véarias pessoas e as respostas eram sempre vag&s04] logo no comeco da empresa, gracas a
um de seus contatos, pode identificar bons forreesd “eu sempre tive boas relagdes e, um dia,
eu encontrei o presidente de uma associa¢ao deidade vizinha. Ele me convidou para ir com

ele comprar tecido. Foi assim que eu pude conloscirnecedores”.
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Foi constatado que é principalmente utilizando ogamismos para-governamentais (Sebrae e
Senai) ou os consultores, ou seja, 0s nos fraaos,ag empresas tém acesso as informacdes
necesséarias para implementar novas formas de gestate producdo. A empresa E-14, por

exemplo, afirmou que recorreu a consultores do iSeEma melhorar a sua produgéo. Segundo este
empreendedor, “em se tratando da parte técnicajeu@nos manter sempre o contato com o Senai
ou com o Sebrae para obter este tipo de informags,com 0s concorrentes, representantes ou

clientes, n6s ndo conseguimos”.

Por intermédio do Sebrae, o empreendedor E-Odowuisima outra empresa, que trabalha com o
mesmo tipo de produto. Segundo o empreendedor,vi&sta permitiu que ele resolvesse varias

davidas que tinha sobre a gestdo da producéo brignte de estabelecer uma relacdo de amizade
com o proprietario da outra empresa. Relagcdo guads anos seguintes, de grande valia para os
seus negocios. Um outro exemplo € do empreende@®6r Este empreendedor tinha a percepcéo
gue o seu sistema de produgdo ndo estava muitendéic mas ndo sabia exatamente a quem
recorrer para poder muda-lo. Um cliente, visitasda empresa, Ihe sugeriu um consultor. Este

consultor ajudou na mudanca e depois se tornoump@tante fonte de ajuda em outras situacoes

4.2.2 As redes como fonte de idéias e de compa&iac

Belley (1994) e Bhide (2000) estdo entre os autores escreveram sobre a importancia dos
processos de imitacdo e comparagdo na criagcdeawtdgmento de novas empresas. Foi possivel
constatar, na nossa pesquisa, que por meio daseglmpreendedores tém acesso a outras praticas,
gue utilizam como idéias a imitar ou adaptar e garaparar e avaliar suas proprias praticas. A
comparacao € importante para dar seguranca aosemigdores quanto a decisées ou mudancas a
realizar. Um empreendedor (E-11) afirmou que prcegularmente outros empreendedores para
perguntar: “Quais sdo os modelos que vocé esticdalolo atualmente? Quais sao os produtos que
vendem mais? Esta vendendo bem ou ndo?”. Em unmameanpresa (E-14), o empreendedor tomou

a decisdo de mudar o seu sistema de producdo ddpoisomparar com 0S sistemas dos



concorrentes. Segundo ele, 0 meio de perceberugiseesnpresa nao estava a muito produtiva “foi
me comparando com os concorrentes daqui [...], esgateles falarem da quantidade de pecas que
eles produziam por dia, por empregado, etc”. A esgIE-03 relatou que “os representantes dos
fornecedores, da industria téxtil, como eles viajamito, visitam outras cidades, visitam nossos
concorrentes locais, quando eles chegam aqui, odegamos a falar com eles, nés os fazemos

soltar a lingua, eles nés dizem muita coisa imptetaobre nossos concorrentes”.

E-07 deu o exemplo de um produto cujo modelo fgesdo por um cliente e que se tornou o
principal produto da empresa. Este empreendeddyé&antisse que, desde o comeco da empresa, €
com seus irmaos, empreendedores do mesmo segmeatele encontra exemplos a seguir e com

guem troca idéias sobre decisdes a tomar.

Segundo o empreendedor E-02, foram visitas qudeel@os fornecedores de Sao Paulo, que o
permitiram, durante uma crise financeira, encorittéias e informac¢des para mudar de mercado.
Tal mudanca viabilizou a sobrevivéncia e crescimed empresa. Um outro exemplo é do

empreendedor E-12, que ajudou a fundar um consdeciempresas. Segundo este empreendedor,
“0 primeiro consoércio [do qual ele participou] mengu também como fonte de idéias para outras

acoes. Vendo o grupo funcionar, sua estruturagattive a idéia de fazer um igual”.

4.2.3 As redes melhoram a capacidade de adaptagies PMEs

Adaptarem-se as mudancas de mercado é uma nedesdaempresas, em especial em um setor
como o de vestuario, onde é necessario lancar oteg@do a cada estagdo. O empreendedor E-03
afirmou que acompanha as tendéncias da moda e @adoe por meialas informacdes recebidas
dos representantes comerciais, dos fornecedorgslidates e nas visitas aos concorrentes. Ja para
E-06, alguns fornecedores constituem a sua printopée de informacéo sobre as tendéncias do

mercado.



Dois exemplos, os das empresas E-01 e E-04, mostiano as informacdes conseguidas atraves da
rede podem alertar os empreendedores sobre as teod&ncias da economia e igualmente indicar
as condi¢cOes apropriadas para realizar as mudaecassarias. O empreendedor E-01 afirmou que
foi principalmente as informacdes proporcionadasgmzontros promovidos pelo Sebrae que lhe
permitiram perceber as mudancas em curso, especidmmo tocante a abertura do mercado
brasileiro para produtos importados. Nestes engsntdisse ele, “eu percebi que, se nao

encontrasse um produto diferente, eu ndo sobreafiver

O empreendedor da empresa E-04, que na época daigze®stava enfrentando problemas
causados por uma gestao inadequada de um perigéipide crescimento, afirmou que “sem o que
eu aprendi com o consultor, eu ndo teria maturidadfieiente para enfrentar os problemas atuais”.
Este mesmo empreendedor disse que foi um forne@paoio alertou que a empresa caminhava
rumo a um forte problema financeiro e que, em apinsecia, ela deveria mudar sua forma de

gestao.

5 CONCLUSAO

Este trabalho tinha como area de interesse as irfdemacionais das pequenas e médias empresas
e visava responder a duas questdes especificais §imos componentes da rede informacional
dos empreendedores?; e Como a rede informacionailma ao desenvolvimento das PMEs?. Para
respondé-las, foi feita uma pesquisa com quatdPMEs da industria do vestuario do estado de

Goiés. A metodologia utilizada foi a analise detiplds casos.

Os principais resultados encontrados foram os seguias PMEs analisadas contam com uma rede
informacional formada por, em média, oito nds. Bgssteis podem ser considerados como nos
fortes e dois como nds fracos. Os nds fortes queeapm de forma mais freqiiente séo os

fornecedores, os clientes e outros empreended@uasito aos nos fracos, o Sebrae ou a associacéo
local do setor (Agicon ou Acij) sdo os dois maiggentes nas redes das empresas. Nao foi

constatado nenhum tipo de relagdo com instituidéesnsino superior ou centros de pesquisa.



Foi possivel constatar que a contribuicdo das rasl€¥VIE se realiza principalmente de trés formas:

a) as redes sao uma fonte de informacoes;

b) as redes sdo uma fonte de idéia e de comparacao; e

c) as redes melhoraram a capacidade de adaptacdoMizs ém um ambiente de constantes

mudancgas.

O papel desempenhado pelas redes na industriasticavie em Goias reforga 0s aspectos positivos
das redes ja apontados por outras pesquisas, cerde Bavisson e Honig (2003) e de Julien

(200Q, 200Q).

Quanto aos limites do estudo, ele foi realizado eomnumero reduzido de empresas e com um
anico setor industrial. A andlise das redes tambémesumiu a apenas dois aspectos: identificacdo
dos ndés e contribuicdo. Além disso, elementos detra@e, como as caracteristicas dos
empreendedores, ndo foram considerados. Novas ipasgpoderdo analisar outros tipos de
empresas ou outras variaveis das redes, tais centmlidade do ator, densidade e freqiiéncia das
relacdes, redundancia de contatos, contetdo dasst(BURT, 1992; GRANOVETTER, 1973) ou

elementos negativos da rede (UZZI, 1997).

Apesar dos limites, acreditamos que, no campo atadé os resultados da pesquisa contribuem
para um melhor conhecimento das redes de PMEs. dzam@mpreendedores, este estudo, ao
demonstrar a importancia das redes, sugere que, ahtestratégias adotadas, os empreendedores
devem se preocupar também com a formacdo e maéAoteleguma boa rede informacional. Da
mesma forma, os organismos de apoio as PME deveournar executar acbes que favorecam a

interacéo entre os empreendedores e a constitdégboas redes por parte das PMEs.

Considerando o numero limitado de nés fracos aptades pelas PME estudadas e a importancia

deles para o processo de inovagao, a academimpmeendedores e instituicdes governamentais e



para-governamentais, devem trabalhar para melh@rarteracdo entre eles e o consequente
aumento do numero de nés fracos nas redes das Pbkzas pesquisas sobre as redes podem,

inclusive, contribuir para solucionar este problema
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TABELA 1

Contribuicdo das redes para as empresas

Contribuicao

Autor

As redes sdo uma fonte importante de
informagdes (oportunidades, mecanismos
deciséo, técnicas de gestéo, etc).

As redes reduzem o grau de incerteza
ambiente

As redes saouma fonte de imagens
imitacéo.

As redes melhoram a capacidade
adaptacdo da empresa em um ambient
constante mudanca.

As redes criam um contexto propicio
inovacao.

As redes favorecem a interagao entre
diferentes atores regionais.

Davisson e Honig, 2003; Johannisson, 1998;
Julien, 1996, 20Q0 200Q; Kraatz, 1998;;
Liao e Welsch, 2003; Powe#t al, 1996;
Szarka, 1990.

Amin e Robins, 1991; Johannisson, 1986;
Julien, 2009 200Q;; Kraatz, 1998.

Kraatz, 1998; Maillat e Kebir, 1999

Kraatz, 1998; Julien, 2090200Q; Maillat,
1992.

Maillat e Kebir, 1999

Camagni, 1991; Maillat, 1996, 1998; Maillat
e Kebir, 1999.

Fonte: Elaboracao prépria



TABELA 2

Caracteristicas das empresas da amostra

Ano de Numero de
Empresa Segmento
criacao empregados
E-01 1986 Jeans 160
E-02 1986 Moda infantil 20
E-03 1990 Camisas 35
E-04 1990 Moda praia 8
E-05 1992 Moda infantil e camisetas 100
E-06 1993 Calcas 45
E-07 1994 Modinha 30
E-08 1994 Shorts 45
E-09 1995 Modinha 8
E-10 1995 Moda infantil 25
E-11 1995 Modinha 15
E-12 1996 Camisas 37
E-13 1996 Modinha 12
E-14 1996 Jeans 15

Fonte: Elaboragéo propria.



TABELA 3

Classificacado dos nés da rede informacional

NOs fortes NOs fracos

Familia Associacoes

Amigos Organizagbes governamentais
Fornecedores OrganizacgOes para-governamentais
Clientes Instituicbes de ensino

Outros empreendedores Centros de pesquisa

Parceiros Consultores

Fonte: Adapt. de Julien (20Q0@00Q)



TABELA 4

Componentes da rede informacional dos empreended@@nalisados

Empresa NOs fortes Nos fracos
E-01 Clientes, concorrentes, outros empreendedores|/Agicon*, outras associagoes,
fornecedores. consultores, Sebrae e Senai.
Amigos, clientes, outros empreendedores, 0
E-02 9 o P Nenhum
estilista, as faccbes e os fornecedores.
Amigos, clientes, concorrentes, fornecedores e|, .
E-03 9 Agicon e Sebrae
estilista.
Representantes comerciais, clientes, contador, - L
- |AcCij**, outras associagdes e
E-04 concorrentes, outros empreendedores, familia €
Sebrae
fornecedores.
E-05 Clientes, contador, concorrentes e fornecedorejConsultor e Sebrae.
Representantes comerciais, clientes, concorren| , .. .
E-06 P ... JACIj, consultor, Sebrae e Senai
outros empreendedores, fornecedores e estilist
Representantes comerciais, banco, clientes, ou| , ..
E-07 b i Acij e Sebrae
empreendedores, familia e fornecedores.
Banco, clientes, contador, outros empreendedo| , .. .
E-08 o e P Acij, Sebrae e Senai
familia, fornecedores e estilista.
Representantes comerciais, clientes, outros ..
E-09 Acij
empreendedores e fornecedores.
Representantes comerciais, banco, clientes,
E-10 contador, outros empreendedores, fac¢des, fanmAcij e Sebrae
fornecedores e estilista.
Clientes, outros empreendedores, familia, .
E-11 1P Agicon e Sebrae
fornecedores e estilista.
E-12 Clientes, consorcio de empresas, outros Agicon, outras associacgoes,
empreendedores, familia, faccdes e fornecedor{Sebrae e Senai.
E-13 Fornecedores e familia Agicon
Representantes comerciais, banco, clientes,
E-14 concorrentes, outros empreendedores e Acij, Sebrae e Senai

fornecedores.

Fonte: Elaboragéo propria

Nota: (¥) Associacao Goiana da IndustisgaConfeccao (Agicon) é a principal associacdongodo setor.

de Jaragua.

(**) Associagdo Comercial e Ustrial de Jaragué (Acij) é a principal associagé@®mpresas da cidade






