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Resumo

Este estudo teve como objetivo principal identificar e analisar ações conjuntas de cooperação que aumentam o desempenho e a competitividade de uma amostra de empresas que participam do programa redes de cooperação da Secretaria de Desenvolvimento e Assuntos Internacionais do Estado do Rio Grande do Sul. Este trabalho é resultado de um estudo em 17 redes, a Rede forte, SulVest, Afamutil, Agivest, Rede Modas Gaúcha, Auto Legal, Panimel, Rede Metal, Mixpaper, Agametal, RedeMac, Rede Mundi, Rede Construir, Aproflor, Maxsul, Afecom e Rede Veste, contemplando 74 empresas dos setores de comércio, serviço e indústria com coleta de dados através da aplicação de um questionário aos responsáveis pelas empresas. O trabalho caracteriza-se por uma investigação exploratória descritiva. Os principais resultados apontam que a maioria das empresas participantes das redes tem interesse em participar de outros tipos de parcerias. O principal benefício obtido através da rede são as ações de marketing e os principais objetivos das empresas, ao ingressar na rede, foram reduzir os custos e aumentar o pode de negociação com fornecedores.

 Palavras chave:Redes de empresas;  competitividade e Alianças estratégicas
1. Introdução

A abertura dos mercados nos âmbitos econômicos, sociais e culturais tem sido a marca registrada dos últimos anos, cujos sinais estão presentes em todos os lugares, interferindo no cotidiano dos cidadãos e das empresas. Nessa nova ordem mundial, as empresas necessitam acompanhar as mudanças para permanecerem nos mercados, pois a concorrência global tem exigido um alto nível de qualidade, produtividade e inovação. Isso demonstra que, para adaptar-se a esse ambiente e tornar-se competitivo, as alianças, parcerias e redes de cooperação constituem-se em estratégias indispensáveis ao sucesso de qualquer negócio.

As empresas do século XXI estão desenvolvendo diversos sistemas e ferramentas gerenciais, a fim de criar estratégias avançadas para permanecerem competitivas e anteciparem as inovações tecnológicas no seu mercado. Uma das estratégias empregadas pelas pequenas e médias empresas é a formação estratégica de redes de cooperação.

As redes são uma alternativa altamente competitiva que serve para fortalecer a marca e os produtos, criam barreiras de entrada de novos concorrentes no setor em que a rede atua, facilitam as negociações com fornecedores e clientes, por meio da barganha de preços, geram aprendizagem organizacional pelo compartilhamento das melhores ações e conquistas dos participantes da rede e promovem o desenvolvimento regional, aumentando a empregabilidade das pessoas e a arrecadação de impostos.

A presente pesquisa teve por objetivo identificar e analisar ações de parcerias e alianças de cooperação que as empresas possuem para aumentar a competitividade, partindo-se de um quadro referencial teórico seguido pela coleta de dados junto a entidades que se caracterizam pelo desenvolvimento de ações conjuntas baseadas em características de compartilhamento, de forma responder a seguinte questão: Que ações as empresas utilizam para formar e implementar ações conjuntas de cooperação que aumentem seu desempenho e competitividade.

2. Globalização e ambiente concorrencial

Com a globalização da economia e os avanços tecnológicos, as mudanças são cada vez mais rápidas e com incremento de riscos. Empresas de todas as partes do mundo produzem produtos e serviços semelhantes, atuando nos mesmos mercados onde a acirrada competição é a principal característica, exigindo das empresas estratégias e soluções inovadoras. Diante da necessidade de adaptação a esse ambiente, intensifica-se a necessidade da reorganização dos modos de gestão empresarial com a finalidade de compatibilizar a organização com padrões mais avançados de qualidade e produtividade (BASSO 1998). Em conseqüência as empresas adotam novas formas de gestão do trabalho, inovam na preocupação de se ajustar com as exigências mundiais e têm recorrido a estratégias colaborativas como forma de adquirirem habilidades que ainda não possuem, conforme descreve BRAGA (1999).

De acordo com LEON & AMATO (2001), esse movimento de mudanças nas relações empresariais vem se intensificando nas últimas décadas à medida que se acumulam e consolidam as transformações técnicas, organizacionais e econômicas. Todas essas mudanças provocam alterações na forma de produzir, de administrar, de distribuir, visando alterações nas relações entre empresas, entre empresas e trabalhadores e entre empresas e instituições. Para LORANGE & ROOS (1996), algumas características como: a crescente industrialização com pressão competitiva mais intensa decorrente da escala global; a necessidade de as empresas manterem-se fortes em seus mercados e adaptar-se as realidades regionais; rápidos desenvolvimentos tecnológicos que levam a ciclos de vida de produtos mais curtos; maior demanda por soluções que envolvem diversos tipos de competências; ofertas de produtos e serviços e a emergência de novos concorrentes têm contribuído para o crescente uso de estratégias cooperativas. Estas representam um meio das empresas manterem suas estratégias individuais e criarem um horizonte maior e disposição de investir em relacionamento, além de tornarem-se um importante meio para inserirem-se numa abordagem prática que aumente suas possibilidades competitivas.

Com a união de empresas através da formação de redes empresariais com objetivos comuns (amplos ou mais restritos), as empresas podem alcançar vantagens competitivas oriundas deste tipo de organização. Pela escala dos negócios conseguem a redução de custos e pela sua formação (várias empresas pequenas) conseguem manter a flexibilidade e a agilidade. Assim, conforme Leon & Amato (2001) a formação desta aliança permite, para as empresas participantes, a diminuição dos riscos e ganhos com a sinergia. Neste caso, as redes de empresas, apesar de serem menores do que uma grande empresa internacional, conseguem ser competitivas através da prática de uma boa relação entre flexibilidade e custo.

Para MOTTA (2001), as novas formas de colaboração entre empresas representam um paradigma de vinculação flexível, onde as vantagens, decorrentes da aglomeração, ocorrem devido à existência de densa sobreposição de aglomerados de empresas trabalhando de forma interdependente, providas de mão-de-obra e infra-estrutura institucional. Dentre as mais recentes formas de redes de empresas que se beneficiam das vantagens de localização estão os clusters regionais que, dentre as características mais importantes temos o ganho de eficiência coletiva, entendida como a vantagem competitiva das economias externas locais e da ação conjunta, (PORTER 1999). Num cluster encontra-se um amplo escopo para a divisão de tarefas entre empresas, bem como para a especialização e para a inovação, elementos essenciais para a competição além de mercados locais. De acordo com AMATO et al. (1999) apub LEON & AMATO (2001), há uma grande dificuldade de caracterização de um cluster, já que os sistemas produtivos nem sempre podem ser claramente separado nas categorias disperso ou aglomerado.

Os limites entre estas categorias nem sempre são nítidos, e, em alguns casos pode haver um mix das duas formas de organização. Convém destacar que esta dificuldade não altera em nada o fato essencial de que a aglomeração traz ganhos em eficiência coletiva e que raramente produtores separados podem atingir. Por outro lado, porém, estes ganhos em eficiência, não resultam, necessariamente da existência de um cluster. A eficiência coletiva deve ser entendida como o resultado de processo interno das relações interfirmas.

Observa-se, também, que a concentração geográfica e setorial de pequenas e médias empresas são sinais evidentes da formação de um conglomerado, porém não suficientes para gerar benefícios direitos para todos os membros, os quais só podem ser obtidos via um conjunto de fatores facilitadores que são, conforme MOTTA (2001), divisão do trabalho e da especialização entre produtores; estipulação de especialidade de cada produtor; surgimento de agentes que vendam para mercados distantes; surgimento de empresas especializadas em serviços tecnológicos, financeiros e contábeis; surgimento de uma classe de trabalhadores assalariados com qualificações e habilidades específicas; surgimento de associações para a realização de lobby e de tarefas específicas para o conjunto de seus membros. Todos esses fatores representam o conceito de eficiência coletiva.

Os países e estados visando sua integração no mercado internacional e maior participação e competitividade a nível mundial, adotam medidas consistentes de incentivo às empresas a fim de que estas adquiram maior competitividade. O estado do Rio Grande do Sul, visando incentivar a realização de cooperação empresarial e a aumentar o volume de realização de negócios, criou através da Secretaria Estadual de Desenvolvimento e Assuntos Internacionais (SEDAI) o programa redes de cooperação, que tem como objetivo promover a cooperação entre as empresas e oferecer suporte técnico á formação e consolidação de redes. Este programa, que conta com parcerias de Universidades gaúchas, foi concebido para empreendedores da indústria, comércio e serviços. Sendo assim, a formação de uma rede permite a realização de ações conjuntas facilitando a solução de problemas comuns e viabilizando novas oportunidades. As empresas que integram uma rede conseguem reduzir custos, dividir riscos, conquistar novos mercados, qualificar produtos e serviços e ter acesso a novas tecnologias.

3. Problema de Pesquisa

O processo de globalização está impulsionando os mercados a se tornarem mais concorrenciais e competitivos. As mudanças, pelas quais passa a economia brasileira provocada pela integração do país numa economia global, têm exigido das empresas grande esforço de adaptação (Braga, 1999). As dificuldades encontradas em resolver suas limitações financeiras, criar novos produtos e serviços, entrar em novos mercados, ter acesso a conhecimentos técnicos e gerenciais estão fazendo com que os executivos percebam que competir sozinho diminui a competitividade. Com a abertura da economia, essas limitações se tornaram maiores e desafiadoras, além de incrementar a disparidade em alguns setores empresariais, especialmente quando estivermos comparando com as de maior conteúdo tecnológico (Castells 1999). As organizações, especialmente as pequenas e médias empresas, perceberam ser necessário somar forças e descobrir novas formas de otimizar seus recursos, criar tecnologia e gerar potencialidades, unindo esforços com outras organizações através de ações de cooperação e compartilhamento.

Através destas ações, as empresas podem obter inúmeras vantagens, como: superar fraquezas, compartilhar riscos, ganhar economia de escala, gerar marketing agregado, e exportar com maior facilidade. Por outro lado, conforme Gomes (1999), a simples união de empresas não assegura vantagens se não houver cooperação e eficiência no gerenciamento e empenho de todas as partes envolvidas no processo.

O fato das redes de empresas serem essenciais nos dias atuais não significa que suas atividades sejam exímias da mesma maneira com que são concretizadas. Segundo Gomes (1999), é grande o percentual de alianças empresariais que se desfazem sem atingir os objetivos pré-estabelecidos.

Neste cenário de turbulência econômica esta pesquisa se atem em responder a seguinte questão: Que ações as empresas utilizam para formar e implementar ações conjuntas de cooperação que aumentem seu desempenho e competitividade?

4. Objetivos e Metodologia


Este estudo teve por objetivo identificar e analisar estratégias de cooperação, a exemplo de redes de cooperação e alianças estratégicas, desenvolvidas em entidades empresariais localizadas no Estado do Rio Grande do Sul, de forma a:

· Identificar e analisar os fatores que influenciam no sucesso de redes de cooperação e alianças empresariais;

· Detectar restrições encontradas na formação e evolução das redes de cooperação e alianças empresariais;

· Identificar e analisar as ações desenvolvidas com vistas à formação de redes de cooperação e alianças empresariais;

· Identificar os benefícios proporcionados pelas redes de cooperação e alianças empresariais e de que maneira estas contribuem para o aumento da competitividade;

· Identificar fatores que influenciam a formação de redes de cooperação e alianças empresariais;

· Identificar o perfil das empresas associadas a redes de cooperação;

· Identificar modelos e características de redes de cooperação;

A metodologia de pesquisa escolhida constituiu-se em uma investigação exploratória descritiva, baseada em ações de cooperação de entidades empresariais localizadas no Estado do Rio Grande do Sul que desenvolvem ações de cooperação. Conforme Oliveira (1999), pesquisa exploratória é a ênfase dada às descobertas e práticas ou diretrizes que precisam modificar-se na elaboração de alternativas que possam ser substituídas ou modificadas.

A população total da pesquisa constituiu-se de 200 empresas integrantes de dezessete (17) redes, envolvendo micro, pequenas e médias empresas que desenvolvem ações de cooperação e estão inscritas nas redes de cooperação implementadas pela Secretaria Estadual de Desenvolvimento e Assuntos Internacionais do Estado do Rio Grande do Sul (SEDAI), sendo que foram realizadas pesquisas com setenta e quatro (74) entidades empresariais dos setores de comércio, serviço e indústria que desenvolvem ação de cooperação.

O programa tem convênio com universidades gaúchas: Universidade Católica de Pelotas (UCPEL), UNIJUÍ, Universidade de Santa Cruz do Sul (UNISC), Universidade de Caxias do Sul (UCS), FEEVALE e a partir de 2003 a SEDAI fez um acordo com a Universidade Federal de Santa Maria (UFSM). Foram utilizadas como fontes de informação empresas das cidades de Ijuí, Pelotas, Santa Cruz do Sul, Bento Gonçalves, Caxias do Sul, Passo Fundo, Gravataí, Porto Alegre, Sarandi, Rolante e Pareci Novo.

Para fazer parte da pesquisa, as redes de cooperação ou alianças, devem existir em grupos de três ou mais empresas que estejam cadastradas junto aos núcleos de redes de cooperação da Secretaria do Desenvolvimento e dos Assuntos Internacionais do Governo do Estado do Rio Grande do Sul.

 Foi realizada coleta de dados através da aplicação de um questionário aos responsáveis pelas empresas dos setores do comércio, indústria e serviços, sendo estes, proprietários, gerentes ou diretores, objetivando delinear um diagnóstico empresarial de redes de cooperação e relatar os resultados atingidos. A pesquisa teve a aplicação de testes preliminares com vistas a consolidar o método e instrumentos de pesquisa e foi aplicado inicialmente em empresas que possuem ações de cooperação e fazem parte dos núcleos de cooperação da Secretaria Estadual de Desenvolvimento e Assuntos Internacionais na cidade de Santa Cruz do Sul-RS.

5. Análise e discussões

De acordo com a pesquisa realizada, a maior partedas empresas pesquisadas pertence ao setor industrial e comercial representando 58% (43 empresas), seguido pelo setor de serviços com 8 empresas, representando 11%. O número de citações é superior ao número de observações devidoàs respostas múltiplas. A maioria das empresas considerou-se empresas comercias e industriais, sendo que estas fabricam e também comercializam seus produtos. Neste caso pode-se citar as empresas de redes de móveis e de malharias e confecções. No indicador de número de funcionários, 69% das empresas visitadas possuem até 10 funcionários, 20% possuem de 11 a 20 funcionários e 3% possuem de 21 a 30 funcionários, 3% possuem de 31 a 40 funcionários e 5% possuem acima de 50 funcionários.

A cooperação entre empresas no Rio Grande do Sul tem gerado bons resultados para as empresas integrantes das redes de cooperação estudadas apesar do pouco tempo de inserção das mesmas. Verificou-se que 50,5% das empresas associaram-se na rede no ano de 2002, ou seja, estão a dois anos ou menos participandoda rede e 30,5% das empresas associaram-se em 2001, atuando a mais de dois anos. No ano de 2003, 19% das empresas pesquisadas ingressaram na rede, tendo, portanto, um ano ou menos de atuação em rede.  Perante a questão de saber se as empresas desejam, futuramente, envolver-se em novas alianças empresariais, a resposta foi altamente positiva, já que 88% das empresas pesquisadas manifestaram interesse em participar de novas alianças.

O tipo de parceria que despertou o maior interesse foi a central de compras, onde mais da metade dos entrevistados (38 empresas) demonstraram interesse em participar. Tal interesse ocorre principalmente devido às empresas pertencentes a cada rede serem do mesmo setor e possuírem necessidades semelhantes de matérias-primas ou produtos para venda. Através da compra cooperada elas possuem economia de escala, ou seja, adquirem maior poder de negociação com fornecedores e conseguem melhores condições, não só em preço, mas em pagamento, entrega e qualidade. Os grupos de exportação são osegundo tipo de parceria que os entrevistados demonstraram maior interesse em participar, 36% das empresas. Esse tipo de parceria possibilita ao grupo oferecer uma ampla gama de produtos e melhorar a qualidade de seus produtos/serviços, pois para exportar é preciso se adequar às exigências do mercado internacional e isto obriga as empresas pertencentes ao grupo de exportação a desenvolverem produtos de maior qualidade e durabilidade, tornando-os mais competitivos.

Conforme WILDEMAN (1999) e GOMES (1999) o motivo para entrar em uma aliança deve estar intimamente relacionado com a estratégia empresarial. Toda aliança é estratégica, mas se não fizer parte da estratégia da empresa tem poucas chances de dar certo. Necessidade de novos conhecimentos, tanto técnicos específicos como gerenciais e de gestão como contabilidade, marketing e recursos humanos, foi o segundo fator mais expressivo para as empresas inserirem-se em rede, já que desta forma, há a redução de custos.

O item de menor relevância na decisão das empresas de inserir-se em redes foram os concorrentes já estarem unidos por alianças. Em todas as redes pesquisadas os entrevistados afirmaram que não há outras redes do mesmo segmento atuando na sua respectiva região. Outros dois fatores que obtiveram médias relativamente baixas foram à insatisfação com o desempenho da empresa e perda de mercado para os concorrentes. Segundo os entrevistados os fatores mais importantes para o sucesso de uma rede de empresas são confiança, comprometimento e respeito mútuo entre os membros, existência de valores éticos entre os membros, motivação das partes envolvidas e definição clara dos objetivos e regulamento da rede.

Observou-se uma relação de interdependência muito forte entre confiança, motivação e comprometimento. Seja qual for o segmento da rede, a confiança entre as empresas é um fator que determina a coesão e a harmonia entre os parceiros e quanto maior a harmonia, maior a confiança. Parceiros integrados e comprometidos com o todo desenvolvem um relacionamento mais amigável, tem maiores chances de entrarem em consenso no caso de questões divergentes e facilita a troca de informações e experiências entre os cooperados. Aspectos como motivação, confiança e comprometimento devem ser valorizados e praticados pelos gerentes para que a aliança tenha sucesso. Isso significa injetar envolvimento pessoal e comprometer-se com o grupo, tanto nas negociações com fornecedores, na solução de problemas e conflitos, na criação de novos produtos ou na busca por resultados. Estes fatores devem não somente atingir os proprietários, gerentes ou diretores, mas também os colaboradores. No geral as parcerias são estabelecidas pelos gestores de topo, porém motivar e transmitir confiança aos funcionários são fatores essenciais para o sucesso ou permanência das redes, pois estes contribuem de maneira decisiva na vida das organizações.

Existência de valores éticos foi o segundo fator de maior relevância para o sucesso de uma rede de empresas de acordo com as entrevistas. A falta desta, tornaria ineficiente o funcionamento de uma rede, pois este tem como base decisões conjuntas e transparentes. Conseqüentemente, a falta de ética, bastando ser apenas de um associado, causaria conflitos, desagregação, divergências, abalando seriamente a imagem e confiança na rede por parte dos associados e também por parte do público externo. Definição clara dos objetivos e regulamento da rede teve significativa importância para os entrevistados como fator determinante para o sucesso/permanência da parceria. As empresas devem definir o que pretendem com a formação de redes: conseguir melhores preços, ter acesso a novas tecnologias, maior poder de negociação. Também é importante deixar claro o que cada um dos parceiros tem a ganhar ou a oferecer com a parceria, as vantagens que podem ser alcançadas, possíveis dificuldades, taxas ou mensalidades a serem pagas, definição do número de participantes, obrigações contratuais.

A falta de comprometimento com a rede foi o fator mais expressivo para dificultar a permanência de uma rede, de acordo com o depoimento de um dos entrevistados, se a empresa não está comprometida com a rede, é melhor sair. Melhor ter poucas empresas, mas realmente comprometidas com a rede do que ter muitos associados que não se envolvem ou não participam ativamente. Este sentimento reflete a opinião de grande parte dos associados devido a este fator estar entre os que receberam maior grau para prejudicar a permanência da rede.

O individualismo foi considerado o fator mais importante que dificulta a permanência de uma rede. Segundo entrevistados não é tarefa fácil enxergar o concorrente como um aliado, pois exige mudança cultural, uma vez que a maioria das empresas possuem culturas individualistas. È difícil para quem antes vivia em “pé de guerra” agora pensar em cooperar ou para quem antes sempre atuou sozinho ter que trabalhar entre mais sócios. Para que isto deixe de ser um entrave ao crescimento das redes, o oportunismo individual deve dar lugar aos interesses compartilhados, trocar conhecimentos e informações, tomar decisões de forma colegiada, ser solidário com colaboradores e ver o concorrente ou fornecedor como aliado.

Segundo os entrevistados, o descumprimento de acordos é um item que pesa muito para dificultar o andamento de uma rede, pois esses geram uma expectativa de que sejam compridos, caso contrário a(s) empresa(s) são prejudicada(s) e perde(m) a confiança na rede. Inexistência de valores éticos e falta de clareza nos objetivos foram fatores expressivos para prejudicar uma aliança na opinião dos entrevistados. Objetivos pouco claros também foram considerados um fator importante para dificultar uma rede. Se as expectativas e os objetivos de cada parceiro e da rede não forem claramente definidos, haverá maiores possibilidades de desentendimentos futuros e isto é uma preocupação que deve haver desde o início da parceria.

Verifou-se que a falta de credibilidade junto a clientes teve relevante importância para dificultar a permanência de uma rede à credibilidade junto a clientes é importante porque são os clientes os focos das empresas, as empresas dependem dos clientes para sua sobrevivência. A credibilidade de uma rede depende da credibilidade que os integrantes da aliança tem perante a comunidade. Empresas com imagem ruim acabam passando para toda a rede esta imagem, nesse sentido cria-se a necessidade de trabalhar a imagem da rede com ações na mídia, treinamento de funcionários e melhoria na qualidade dos produtos e serviços oferecidos. Experiência de redes mal sucedidas foi o fator de menor importância na opinião dos entrevistados como fator que dificulta a competitividade de uma rede.

As redes empresariais no Estado do Rio Grandes do Sul são um tipo de organização recente, possui poucos anos de existência. Para alguns entrevistados, pode-se até pegar como base à experiência de outras redes existentes há mais tempo e se caso alguma fosse mal sucedida, pode-se identificar e analisar os erros cometidos nestas redes para não cometê-los nas redes em que estão inseridos. Outro fator que não foi considerado como de grande dificuldade, para a permanência da rede foi os associados estarem atuando na mesma região. A proximidade entre as empresas foi considerada mais uma vantagem do que desvantagem por facilitar a troca de informações e o contato mais freqüente entre os associados.

O sucesso de uma parceria também depende da comunicação eficiente e transparente. É consenso entre as empresas pesquisadas que o sistema de comunicação está ajudando a diminuir a distância entre os cooperados, está auxiliando na troca de informações e solução de problemas em período de tempo menor. As redes estão cientes da importância de ter um processo de comunicação eficaz. Todas as redes pesquisadas criaram formas de promover a comunicação internamente, seja para troca de informações ou experiências, como para transmitirem comunicados. Entre os processos criados para promover a comunicação entre os associados, os encontros periódicos foi o mais citado, 91% dos entrevistados responderam que esse foi um dos processos citados, seguido pela internet com 24% dos entrevistados, informativos (22% dos entrevistados), encontros esporádicos (11% dos entrevistados), outros tipos de processos (9% dos entrevistados) e jornais com 4%. O marketing é o principal fator competitivo que as empresas podem obter através da rede. Publicidade na televisão, jornais e panfletos promocionais foram considerados as principais ações de marketing para diferenciar os produtos e empresas, divulgar e fortalecer a marca é prioridade nas redes. Com isso as empresas ganham credibilidade junto a clientes, fornecedores e ficam conhecidos além de seu bairro. Preço, atendimento e padronização também foram considerados pelos entrevistados elementos que as redes poderão proporcionar aos associados como forma de diferenciação perante a concorrência. Os preços mais baixos serão alcançados através da economia nas compras em conjunto; o atendimento através dos programas de treinamento e cursos dado pelos consultores e coordenadores para os funcionários das empresas e a padronização através da criação de um layout comum, uniformização dos funcionários e melhoria no ambiente interno e externo de forma padronizada.

Segundo os entrevistados, a troca de informações e a troca de experiências são os principais fatores competitivos que a empresa pode adquirir através da rede. Essa troca de experiência e informações tem papel fundamental no fortalecimento da união entre os membros, assim como na melhoria da comunicação entre os integrantes da rede. A criação de produtos diferenciados e exclusivos, também foi considerada elementos que as redes poderão proporcionar aos associados como forma de diferenciação perante a concorrência. Segundo os entrevistados essas estratégias serão uma maneira de divulgar e fortalecer a marca. Para os membros da rede, outro fator que poderá diferenciar sua empresa, seus produtos ou serviços perante a concorrência, é através do comprometimento e da ajuda dos órgãos governamentais.

Conforme depoimento dos entrevistados ressaltaram que a diminuição custo e o aumento da margem de lucro foram outros benefícios que a rede proporcionou para suas empresas, observou-se que no geral os principais benefícios obtidos pelas empresas após sua inserção na rede foram à redução de custos, aumento do pode de negociação, a troca de informações, conhecimentos e idéias, os programas de treinamento e cursos, ações de marketing, maior participação no mercado internacional, conhecimentos de novos mercados e participação em feiras.

6. Conclusões

Neste estudo buscou-se identificar e analisar ações conjuntas de cooperação que aumentem o desempenho e a competitividade das empresas que participam do programa redes de cooperação da Secretaria de Desenvolvimento e Assuntos Internacionais do Estado do Rio Grande do Sul – SEDAI, 2002.

Sobre os resultados obtidos na pesquisa salienta-se que as empresas estudadas apresentam indicadores de cooperação bastante positivos como as ações de marketing compartilhado com o fortalecimento da marca da rede através da divulgação na mídia, fortalecendo a marca da rede e a redução de custos, e o aumento da margem de lucro, obtido através das compras conjuntas. Verificou-se ainda que a maioria das empresas tem interesse de participar de outras alianças empresariais no futuro, as mais citadas foram central de compras e grupo de exportação. Integração, confiança, motivação e comprometimento foram os fatores mais importantes para o sucesso de uma rede empresarial e que a principal característica das redes estudadas que dificulta sua competitividade é o domínio de grandes empresas.

Conclui-se que as alianças empresariais a exemplo das redes de cooperação desenvolvidas no Estado do Rio Grande do Sul tornam as micro e pequenas empresas mais fortes e competitivas. Através da união de esforços estas empresas estão alcançando benefícios importantes que vão desde maior poder de negociação com fornecedores até a construção de uma marca, benefícios que seriam difíceis de serem obtidos trabalhando sozinho.

Para atuar em rede as empresas enfrentam obstáculos como o individualismo, desconfiança, falta de comprometimento, comunicação ineficiente, entre outros. Para que isto deixe de ser um entrave ao crescimento das redes, o oportunismo individual deve dar lugar aos interesses compartilhados, trocar conhecimentos e informações, tomar decisões de forma colegiada, ser solidário com colaboradores e ver o concorrente ou fornecedor com um aliado.

Em razão disso é preciso planejar, organizar e definir corretamente os objetivos, condições e possíveis benefícios que as redes oferecerão. Atuar em rede requer que cada parceiro de sua contribuição para agregar valor à rede, requer comprometimento, cooperação mútua, confiança entre os parceiros, tendo em mente que todos os associados estão no mesmo lado e possuem objetivos semelhantes, tratando-se de uma relação ganha-ganha.
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