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RESUMO

A presente pesquisa encontra-se na area de Sociologia Econémica porque lidou
tanto com aspectos sociais como econOmicos. Swedberg (2004) complementa
dizendo que a sociologia econbémica descreve o modo pelo quail as acdes
econbmicas sao estruturadas por meio de redes sociais. O termo “imersao social’
(social embeddedness), do autor Granovetter (1985), reivindica o papel da
sociologia econdémica na descricdo do modo pelo quail as agcées econémicas sao
estruturadas por meio de redes sociais (SWEDBERG, 2004). Granovetter (1985)
afirma que, para se entender como as organizagbes estdo no estado atual, é
necessario um estudo analisador aprofundado da estrutura social. O objetivo desta
pesquisa foi analisar as relagdes interorganizacionais do setor imobiliario na Praia
dos Acores em Florian6polis-SC, utilizando os pressupostos da existéncia de
relacionamentos imersos. Para atingir este objetivo, foram identificadas as
organizacbes participantes do setor imobiliario da Praia dos Acores em
Floriandpolis-SC, com quem cada uma das organizagdes mantinha relacionamento
interorganizacional assim como foram descritos o0s relacionamentos
interorganizacionais a partir da confianca, da troca de informacao detalhada e da
resolucdo conjunta de problemas. Para Uzzi (1997), os relacionamentos imersos
possuem confianga, troca de informacdes detalhadas e resolugcdo conjunta de
problemas. Essas caracteristicas fazem parte da analise dos relacionamentos das
organizagcdes que atuam no setor da construcao civil no Parque Balneéario Acores.
Para definir as organizacdes participantes da rede, os relacionamentos e os tipos de
relacionamento, foram coletados os dados através de entrevistas semi-estruturadas.
A unidade de analise foi a relagdo interorganizacional e o nivel de andlise da rede
de organizagdes. Como resultados desta pesquisa, foram evidenciados o0s
relacionamentos imersos, que apresentaram varios niveis de imersdao e foram
identificados os relacionamentos de mercado. Pode-se concluir que o ramo da
construcdo civil tende a possuir mais relacionamentos imersos do que
relacionamentos de mercado. Foi possivel identificar que as organizagdes com mais
tempo de mercado possuem mais relacionamentos, o que ficou expresso na analise
devido a uma organizagdo com pouco tempo ter somente um contato. Um dos
aspectos encontrados na pesquisa foi a criacio de um processo de
desenvolvimento dos relacionamentos, as quais, inicialmente, possuem apenas
relacionamentos de mercado. Ap6s algum tempo surge a confianca, em seguida, a
troca de informacdes detalhadas e, por fim, a resolucédo conjunta de problemas.

Palavras-chave: Redes de empresas; relacdes interorganizacionais, imersao social.



ABSTRACT

This research is in the area of Economic Sociology, because it deals with both social
and economic aspects. According to Swedberg (2004), economic sociology
describes the way in which economic actions are structured by means of social
networks. The theme of social networks emerged from the term "social
embeddedness”, coined by the author Granovetter (1985), who claims that the role
of economic sociology is to describe the way in which economic actions are
structured through social networks (SWEDBERG, 2004). Granovetter (1985) affirms
that to understand the current state of organizations, a study is necessary which
analyzes the social structure in depth. The objective of this research was to analyze
the interorganizational relations in the real estate sector of Praia dos Agores, in
Florianépolis, Santa Catarina, based on the premise of the existence of embedded
relationships. To achieve this objective, it identifies the participating organizations of
the real estate sector in Praia dos Agores, and with whom each of the organizations
maintains interorganizational relations. Finally, it describes interorganizational
relations in terms of trust, exchange of detailed information and joint problem solving.
According to Uzzi (1997), embedded relationships have three characteristics: trust,
exchange of detailed information, and joint problem solving. These characteristics
form part of the analysis of relationships of the organizations in the civil construction
sector in the Parque Balneario Agores. To define the organizations that participate in
the network, the relationships, and the types of relationship, data was collected
through semi-structured interviews. The unit of analysis was interorganizational
relationships at the level of organizational networks. As results of this research, the
embedded relationships were evidenced which present various levels of
embeddedness, and the market relationships were also identified. It was also
highlighted that the field of civil construction tends to have more relationships, few
relationships exist and the majority is of market. The research results also show that
one of the organizations has six of the seven possible relationships, and two
embedded relationships with three characteristics described by the Uzzi (1997),
while the other organizations had levels of embeddedness which presented one or
two characteristics of embedded relationships. It was identified that the organizations
with more time in the market have more relationships, which was clear from the
analysis, due to the fact that one organization with little time in the market had only
one contact.

Key Words: Social embeddedness, inter-organizational relations, economic
sociology.
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1 INTRODUCAO

Nos primeiros estudos organizacionais, o0 ambiente externo era
desconsiderado nas analises de acbes e decisbes, restando somente o0s
aspectos internos da organizacdo. Com o passar do tempo, houve um grande
aumento da competitividade nas relagdes de mercado entre empresas que
apresentavam estruturas semelhantes (MORGAN, 1996). Assim, tornou-se
necessario desenvolver estudos organizacionais considerando o ambiente
externo como um fator influenciador das ag¢des e decisdées organizacionais. O
entendimento sobre como as organizacées se comportam nas relagoes dentro
do ambiente de mercado instigou varios pesquisadores a nado somente
analisarem a relacdo competitiva entre as organiza¢des, mas também como a
organizacao interage com o0s varios membros das outras organizacoes
(fornecedores, consumidores, concorrentes, governo, outros) pertencentes ao
mesmo ambiente onde ela estd inserida (SOUSA; SOUSA; PREDEBON, 2006).

Nestes ultimos anos na area de Sociologia Econdmica, as pesquisas
e os esforcos sdo significativos na busca do entendimento das complexas
relacdes entre as organizagdes que convivem no mesmo ambiente (PEREIRA;
VENTURINI; VISENTINI, 2006). De acordo com Uzzi (1997), para se analisar as
relacdes de efeito da organizacdo e da estrutura da rede na acdo econémica, é
necessario identificar como a organizacdo estd ligada a sua rede

interorganizacional.

A estruturacao das redes sociais surge a partir da definicao de papéis,
atribuicbes e relagcées entre seus atores, promovendo, assim, um processo
continuo de estruturagdo da rede, que busca a flexibilidade do seu
funcionamento, através das relacées de cooperacdo (CARSTENS; MACHADO-
DA-SILVA, 2006). De acordo com Balestro et al (2004), a cooperacao
interorganizacional é parte do cotidiano das empresas, sejam elas grandes ou
pequenas. O crescimento da cooperacao objetiva alavancar as capacidades da
empresa, com isso surgem novas estruturas. Mizruchi (1994) explica que o fluxo
de informagdes ocorre com base na estrutura da rede, dependendo assim da

posicao na qual o ator se encontra. Complementa que a andlise de rede é um
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tipo de sociologia estrutural que se baseia numa nocao clara dos efeitos das

relagdes sociais sobre o comportamento individual e grupal.

Nessa pesquisa, se faz necessario entender, primeiramente, o
funcionamento destes estabelecimentos, verificando as relacdes de proximidade
entre a sua composi¢ao e sua atuagao. Mais ainda, se existe uma configuracao
que se assemelhava a uma rede, cujos vinculos pessoais sdao baseados no
conhecimento mutuo entre os atores sociais. O crucial é que, para compreender
este tipo de configuracao social, € necessario identificar o significado das
relacbes baseadas em confianga, troca de informacdes e resolucdo de
problemas em conjunto. Esta em jogo, portanto, observar o carater das relacoes
econbmicas entre os diversos atores locais e perceber de que forma ocorrem as

suas interacoes.

O local onde foi realizado o estudo, Balneario Acores, fica situado no
municipio de Floriandpolis-SC. A capital é considerada um dos municipios mais
desenvolvidos do estado de Santa Catarina no setor imobiliario. O Balneario
Acores foi incorporado em 1975, pela construtora Agores Empreendimentos
Imobilidrios, dando origem a um loteamento contendo 54 quadras e 805 lotes,
divididos entre areas residenciais e comerciais. O setor da constru¢ao civil foi
escolhido devido ao estreitamento das relacées que existe na cadeia produtiva.
Os relacionamentos dentro da construgdo civil sdo muito préximos, e vao da
industria até o consumidor final existindo poucos intermediarios (UZZI, 1997). A
busca do entendimento sobre esses relacionamentos se faz necessaria,
principalmente, porque este setor contribui de forma significativa para o
desenvolvimento do pais e por existir um déficit na habitagcdo brasileira
(MEIRELLES, 2007). A formacao de parceiros, que € um fator importante na
atual conjuntura, sera analisada através do desenvolvimento do relacionamento,
sendo mais especifico, do relacionamento imerso que possui caracteristicas de
confianca, troca de informacdes detalhadas e resolucdo de problemas

conjuntos.

Diante dessas consideracdes, apresenta-se o problema que origina
esta pesquisa: Como ocorrem as relagbes interorganizacionais no setor

imobiliario na Praia dos A¢ores em Floriandpolis-SC?
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1.1 Objetivos

Esta pesquisa tem por objetivo geral analisar as relagdes
interorganizacionais do setor imobiliario na Praia dos Acores, em Floriandpolis-
SC. Para este propoésito, tém-se como objetivos especificos os seguintes meios

de pesquisa:

e Identificar as organizacgdes participantes do setor imobiliario da Praia dos
Acores, em Floriandpolis-SC;

e Identificar com quem cada uma das organizagdes mantém

relacionamento interorganizacional;

e Descrever os relacionamentos interorganizacionais a partir da confianca,

da troca de informacéao detalhada e da resolucao conjunta de problemas;

1.2 Justificativa

Este trabalho atuard na area da sociologia econémica, utilizando os
conceitos de imersao social dentro das redes interorganizacionais. De acordo
com Steinner (2006), a sociologia econdmica vem se desenvolvendo, mas esse
desenvolvimento depende da busca por estudos. Peixoto; Marques (2001)
defendem que a sociologia econémica é, atualmente, uma das areas de
investigacdo em maior expansdao no quadro da reflexdo sociolégica e o
desenvolvimento de estudos empiricos torna-se essencial para a solidificacao
da area. Assim como as redes e os mercados permanecem na agenda da
sociologia econdmica ao longo de duas décadas, o mesmo ocorre,também,
com as firmas. Uma das razdes determinantes é devido ao trabalho persistente
dos sociélogos no campo de teoria das organizacdes, nas quais as firmas
costumam ser analisadas (SWEBERG, 2004). Granovetter (1985) complementa
afirmando que, para se entender como as organizagdes estdo no estado atual,

€ necessario um estudo analisador aprofundado da estrutura social.

A estrutura social molda as relagdes sociais através da convivéncia
em grupo, estabelecendo redes que influenciam as decisbes do ator. Entre

organizacbes esse processo também acontece dentro dos relacionamentos



14

entre gestores, o que pode beneficiar as organizagcdes das quais esses
individuos fazem parte. A teoria de redes sociais estuda o modo pelo qual acées
econbmicas sao estruturadas por meio de redes sociais, e ajuda a compreender
outras teorias, por isso a importancia de desenvolver estudos nesta area
(MIZRUCHI, 1994). De acordo com Uzzi (1997), a compreensdo de como a
estrutura social afeta a vida econémica é um tema de pesquisa que desperta
interesse de varios pesquisadores da area da sociologia econémica. Esse
debate entre os tedricos sobre o tema indica a real necessidade de pesquisa e
de que forma a estrutura social facilita ou impede a acdo econémica (UZZI,
1997).

As relagbes que envolvem organizagdes situadas no mesmo ambiente
sera uma das tarefas desta pesquisa. Steinner (2006) explica que é muito
importante o entendimento sobre as relagdes de mercado, esclarecendo, assim,
como as relacdes sociais contribuem de maneira determinante para a criacao e

a evolucao das instituicoes e das relacdées de mercado.

Esta pesquisa sera aplicada na industria da construcao civil haja vista
que, no Brasil, nos ultimos trés anos, pudemos observar uma forte expansao
desse setor e do crédito imobiliario, obtendo um impacto positivo na economia
brasileira, servindo como base para o aumento do PIB e a criacdo de novos
postos de trabalho (MEIRELLES, 2007). A cadeia produtiva da construcao civil,
por exemplo, incluindo os setores de materiais, servicos, construcao
propriamente dita e comercializacdo imobiliaria, ja representa cerca de 16% do
PIB. A propésito, a construgdo de habitaces representa 6% do PIB, gerando
mais de 5 milhdes de empregos diretos e caracterizando-se como a atividade
econbmica que mais emprega a populacdo economicamente ativa,

especialmente aquela parcela de menor qualificacao (MEIRELLES, 2007).

Essa pesquisa foi aplicada na industria da construgdo civil do
Balneario Acores. A escolha da regido se deve, principalmente, pelo alto grau
de desenvolvimento, nos ultimos dez anos, do numero de empresas nesse
setor. O entendimento do mercado da construcdo civil do Balneario Acores
ajuda a compreender as diferencas em relacao a outros mercados, as quais se
caracterizam pelos diferentes relacionamentos e pelos diferentes atores

envolvidos. Para o mercado local, o entendimento dos relacionamentos pode
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auxiliar na proximidade e/ou na interagdo dos atores, para um desenvolvimento
mutuo da industria.

O estudo foi efetuado no Balneario Acores por ser principalmente um
mercado “fechado”, isto é, as organizacbes do ramo da construgado civil que
estdo situadas nesse espaco geografico atuam quase que exclusivamente
nesse mercado, o que possibilita a definicdo das organizacdes atuantes nessa
area e pela acessibilidade de informagoes.

1.3 Organizacao do Estudo

O estudo estd organizado em cinco partes, sendo que a primeira se
fez a partir da situagao-problema, da definicdo dos obijetivos, justificativa e das
delimitacbes. A segunda secdo apresenta o referencial tedrico, com a
apresentacao dos conceitos de sociologia econbémica, redes de organizacoes,
relagdes interorganizacionais, imersdo social e redes sociais. A terceira sec¢ao
apresenta os aspectos metodolégicos, que inclui o método de pesquisa, 0s
instrumentos de coleta de dados, a amostra utilizada e o processo de coleta de
dados. Na quarta secao serao apresentados os resultados obtidos na pesquisa,
analisados a partir da analise do conteudo das entrevistas semi-estruturadas,
aplicadas com os proprietarios de organizacdées do ramo da construcao civil do
Balneério Agores, tendo como objetivo entender os relacionamentos imersos a
partir de trés caracteristicas: confianca, troca de informagcdo detalhada e
resolucéo conjunta de problemas. Ultimando com a quinta secao que apresenta
a conclusdo da pesquisa, a qual engloba o fechamento do trabalho, as
limitacoes e as sugestbes para trabalhos futuros.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

O objetivo deste capitulo é revisar parte da literatura existente sobre
os temas Sociologia Econ6mica, Imersao Social e Redes de Organizacoes, para
subsidiar as discussdes tedricas acerca da pesquisa. O tema sociologia
econbmica inicia-se com um breve histérico desta area até o surgimento da
nova sociologia econdmica, apresentando o0s principais autores e suas
respectivas contribuicées. O segundo tema fala sobre imerséo social, que busca
o entendimento dos relacionamentos que ocorrem dentro das redes. O terceiro
e ultimo tema apresenta uma abordagem sobre as redes de organizacédo e
redes interorganizacionais que ajudardo a compreender como elas séo
formadas e quais os beneficios utilizados pelos atores durante sua permanecia

nelas.

Dentre os estudos sobre o tema que contribuiram com a
fundamentacao teérica desta pesquisa, destacam-se: Granovetter (1985),
Steinner (2006), Swedberg (2004), Dimaggio; Louch (1998), Uzzi (1997),
Mizruchi (1994), Cunha; Melo (2005), Cunha; Bandeira-de-Melo (2006),
Balestro; et al (2004), Baldi (2005), Bertolin et al (2008), Carstens; Machado-da-
silva (2006), Lusch; Brown (1997), Pacagnan (2006), Faust; Waserman (1999) e
Balestrin, Vargas (2003). No préximo paragrafo inicia-se o topico Sociologia
Econdémica que, de acordo com Peixoto e Marques (2004), é atualmente uma
das areas de investigacdo em maior expansdo no quadro da reflexao
sociolégica. Cabe ressaltar que a Sociologia Econémica constitui uma area em
expansao no Brasil. Na Associacao Nacional de Po6s-Graduacao em Ciéncias
Sociais, foi criado o primeiro Grupo de Trabalho em Sociologia Econémica ha

apenas quatro anos, ou seja, em 2004 (MARTES et al, 2007)

A seguir é apresentado o topico Sociologia Econ6mica que é a area
de estudo desta pesquisa.
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2.1. Sociologia Econémica

A origem da sociologia econémica, de acordo com Martes et al
(2007), teve inicio com os autores Max Weber, Emile Durkheim, Karl Marx e
Georg Simmel que foram alguns dos responsaveis pelos primeiros estudos que
uniram os aspectos sociais e econémicos. Na visdo Durkheim, a sociologia
econdmica desenvolve estudos com os fatos econdmicos considerando-os
como fatos sociais, além de sugerir uma aproximacao das teorias econémicas e
sociais para melhor explicar os aspectos econémicos (STEINNER, 2006). A
Sociologia e Economia, dos anos 1930 aos anos 1970, acabaram por reservar a
teoria econdmica o estudo do comportamento individual racional, restando a
Sociologia analisar os demais tipos de comportamento (como, por exemplo, a
formacao de preferéncias) e, particularmente, compreender os motivos, sejam
eles individuais ou sociais orientadores do comportamento econdmico
(MARTES; LOREIRO, 2007). Para Swedberg (2004), a sociologia econdmica é
um conjunto de idéias, conceitos e meétodos de natureza social que sao
aplicados aos fenébmenos econémicos. Entao, a sociologia econdmica estuda os

fenbmenos econdmicos dentro de uma ética Socioldgica.

Steinner (2006) apresenta a figura 1 - Sociologia Econ6mica e teoria
econbmica, explicando as relagdes entre a teoria econbmica padrdo e a

sociologia econ6mica.
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TEORIA ECONOMICA PADRAO
Comportamento egolsta e
Dados ordenagZo pelos pregos Fendmenos
: o [Econdmicos
Econdmicos g
denfficagao des Expicagho dos
mediagbes sociais e comportamentos

das formas de
coordenagao

Figura 1 — Sociologia Econémica e TEORIA ECONOMICA (STEINNER,
2006 pg.43).

A figura 1 apresenta como a sociologia econdmica difere da teoria
econbmica. Seguindo a figura, fica constatado que os dados coletados sédo os
mesmos para ambas as partes, a diferenca estd justamente na anadlise. A
analise da teoria econbmica padrdo considera que o comportamento do
individuo é egoista e € baseado no preco. Para a sociologia econémica inicia-se
a analise com a identificacdo da mediacao social e das formas como sao
ordenadas. AplOs esse primeiro passo, explica como ocorrem 0S
comportamentos. Ao final das analises, as duas areas buscam explicar como

ocorrem os fendmenos econdmicos.

Para Ferreira (2007), a sociologia econémica é um objeto cientifico

generalista de natureza socioeconbémica, que muitas vezes tem como atuacao
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nas abordagens centradas no mercado de trabalho, na teoria das redes e das
organizacbes, recorrendo a varios pesquisadores que integram o
institucionalismo, a cultura, a antropologia e a histéria, para desvendar os
aspectos econémicos. Ainda Ferreira (2007) afirma que os problemas de jungao
da sintese conceitual persistem, na medida em que os pesquisadores cientificos
da sociologia econdmica acumulam resultados intrinsecos de diferentes leituras
e interpretacdes, confinadas ao mesmo objeto de observacéao.

Para Steinner (2006), as principais correntes da sociologia econémica
cladssica sdo: weberiana, durkheiminiana e paretoniana, que se posicionam com
relagdo a economia de forma diferente. A escola de Durkheim e seus membros
criticam duramente a teoria econémica, as outras duas correntes advogavam
que a sociologia econémica deveria complementar a abordagem da ciéncia
econbmica. As principais contribuicbes dessas correntes classicas para a
sociologia econdmica contemporanea iniciam-se com o caso de Weber, Pareto
e Schumpeter que contribuiram especialmente na idéia de conceber as diversas
modalidades que assume a ac¢ao econdmica e, deste modo, ir além do modelo
do homo economicus da teoria econdmica ortodoxa (STEINNER, 2006). A
escola durkheiminiana apontou para o papel das instituicoes e representacoes

sociais nas relacdes econémicas.

Em meados de 1985, surgiu a “nova sociologia econdémica”, termo
que foi cunhado por Mark Granovetter numa conferéncia pronunciada na
Associacdo Norte-Americana de Sociologia, em Washington D.C. O autor
também produziu o artigo: “Economic action and social structure” e nele atribuiu
o termo “imersdo social” (social embeddedness) ao autor Karl Polanyi e
reivindicou que o papel da sociologia econémica seria descrever o modo pelo
qual as acdes econbmicas sao estruturadas por meio de redes sociais
(relacionamento), o que vem sendo sustentada por ele desde entédo
(SWEDBERG, 2004).

Em seu artigo, Granovetter (1985) destaca que existem duas
vertentes tedricas sobre como o individuo toma a decisao e intitula uma como
sub-socializada e outra supersocializada. Na sub-socializada, a agdo humana é
de acordo com o seu proprio interesse, o que condiz exatamente com a idéia da

teoria econdémica. Na supersocializada, a sociedade influencia o comportamento
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individual através da classe social ou de seu segmento de trabalho e o restante
se torna um processo automatico. Granovetter ndo quis invalidar nenhuma das
alternativas, mas dizer que o erro esta em que nenhuma delas considera as

relacdes sociais.

Para Granovetter (1985), o individuo ndo é um atomo. O
entendimento das relacbes de mercado, nas quais estdo inseridas as relacoes
organizacionais, sao constituidas por atores e estes estdo imersos socialmente,
entdo esta relagao é vital para o entendimento do mercado (STEINNER, 2006).
Balestro; et al (2004) complementa que as relagdes de mercado envolvem
diversas organizacdes, que possuem dependéncia direta ou indireta e que se
modificam através das estruturas das redes nas quais estao inseridas. Dessa
forma, essas estruturas sao vitais para se entender o comportamento das

organizagoes.

Os atores sao aqueles individuos que estdo dentro do mercado ou
firmas, no qual as organizagbes estao inseridas. Em um determinado setor da
economia, esses atores tornam a idéia forte de que a situacdo, e mesmo a
identidade do ator, depende da interacdo que eles mantém com os outros
membros da rede (STEINNER, 2006).

2.2. Imersao Social

O objetivo deste topico € apresentar os aspectos que envolvem a
imersao social nas atividades interorganizacionais. A pesquisa sobre imersao
social € uma area importante na sociologia e economia, pois ajudou a revigorar
os debates sobre os efeitos positivos e negativos das relagbes sociais no

comportamento econémico (UZZI, 1997).

Como argumenta Uzzi (1997), a imersdo social das empresas em
redes de produgcdo regional mostra que os atores desviam seu foco da
maximizacdo de ganhos imediatos para o cultivo de lacos de cooperagédo de
longo prazo. A imersdo entre as organizacdes proporciona oportunidades
econbmicas que nao podem ser reproduzidas por relacbes de mercado,

contratuais ou de integragao vertical (Uzzi, 1997).
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Para Uzzi (1997) existem trés caracteristicas dos relacionamentos
socialmente imersos, as quais se desenvolvem a partir de redes de referéncia
de terceiros e relacbes pessoais anteriores. Esse desenvolvimento possui um
intermediario que transfere as expectativas e oportunidades de uma estrutura
social incorporada, fornecendo no primeiro momento confianca. Depois de
estabelecida a confianga, surgem as primeiras trocas reciprocas de informacoes
detalhadas e, por fim, estabelecem a resolucdo de problemas conjuntos. O
estudo desenvolvido por Uzzi (1997) aponta ainda que o desenvolvimento da
imersao social nas relacées organizacionais afeta os resultados organizacionais
e econdmicos, utilizando assim uma logica de troca, nas quais as organizacoes
promovem economias de tempo, acordos de integracdo, melhorias de Pareto
em eficiéncia de distribuicdo e adaptacao complexa. Neste estudo, Uzzi (1997)
utilizou algumas varidveis para contatar como as organizacdées em rede se
comportam, examinando a qualidade de ligacdes sociais, a estrutura da rede da
organizacao e a posicao estrutural da organizacao na rede. O autor tomou como
base a forma estrutural a qual conceitua embbedness como sendo aquele que
esta preocupado com a qualidade e a arquitetura da rede das relagdes de troca

materiais que influenciam na atividade econémica.

Uzzi (1997) classifica os vinculos entre organizacoes em:

o Relacionamentos de mercado, que sdao aqueles que o interesse
motiva a acdo, a busca do lucro prevalece, evitam situacbes de barganha

porque as informacgdes limitam-se a questao preco.

o Relacionamentos socialmente imersos, que sao aqueles que se
caracterizam pela confianca e por vinculos pessoais, defendem o sucesso
empresarial das redes de negécios e criam oportunidades econémicas dificeis

de produzir via mercados, contratos ou interacao vertical.

Para Uzzi (1997) os relacionamentos estdo classificados em imersos

e de mercado, seus efeitos sobre o processo econémico sdo determinantes por
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sua caracteristica socialmente construida. Ainda de acordo com o autor, as
relacdes socialmente imersas sdo menos freqlientes, ja as relacdes de mercado

sdo mais frequentes.

Uzzi (1997) argumenta que os relacionamentos socialmente imersos
contém trés componentes principais que controlam as expectativas e
comportamentos de parceiros de troca: confianga, troca de informagao
detalhada e resolugdo conjunta de solucdo de problemas. Na pesquisa, as
relacbes socialmente imersas iniciam-se com base na confianca, que sao

relacionamentos baseados no interesse coletivo.

Confianca tem varios significados, mas alguns autores da area
conceituam-na tendo como base aspectos sociais. Confianca é definido como
um processo social emergente da estrutura social, a qual se baseia na crenca
de que o parceiro de troca ndo agiria de acordo com o seu interesse proprio a
custa do outro (UZZI, 1997). O conceito apresentado, anteriormente, servira
como conceito no desenvolvimento da pesquisa. Ja para os autores Claro; Claro
(2004), a confianca é um laco emocional que liga os individuos. Bertolin et al
(2008) conceitua confianca como a construcao através de um contato préximo
de certo tempo entre pessoas, com liberdade de representacado dos interesses,

nao sendo concedidas a manipulagao e busca de interesse proprio.

Assim como existem os conceitos de confianca, acontece o mesmo
com o termo desconfianga, que seria o inverso, mas que também tem lugar no
campo de pesquisa, como segue. Para Uzzi (1997) um dos aspectos ruins
relacionado a confianca, € que ela pode ser quebrada através de repetidos
abusos ao longo do tempo, podendo até romper a relacao. Bertolin et al (2008),
em sua pesquisa, constatou que a desconfianga esta relacionada diretamente
com a assimetria de informacdes referentes a planejamento e prestacdo de
contas, ja que a falta de informacdes transparentes é passivel de perda de

confiancga.

Para Granovetter (1985), um dos argumentos que a imersao social
enfatiza esta relacionado com o papel das relacées pessoais na origem da
confianca e no desencorajamento da ma-fé, o que torna preferencialmente

dominante as transagdes com individuos de reputacdo conhecida. Para Muller
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(1999), se a confianca dentro de uma rede social for desrespeitada, esse fato
pode acarretar o constrangimento social e, em casos extremos, podera resultar

na exclusao do individuo da rede.

Para o autor Dadalto (2002) a confianca das relacdes entre atores se
inscreve mais no contexto social (amigos, familiares, etc.) do que no mercantil,
uma vez que tem sua base nas relagdes de reciprocidade e confianca. Os
autores Dimaggio; Louch (1998) mostram que as pessoas desenvolvem
transacdes entre amigos e familiares e como a confianca nestes casos diminui o
risco da transacdo. Um dos aspectos essenciais para a consolidacdo das redes
sociais €, sem duvida, o sentimento de confianga mutua que precisa existir em
maior ou menor escala entre as pessoas, pois esta confianca criara a base para
a troca de informacdoes (COSTA, 2005).

A confianga ocorre tanto no ambiente social como no ambiente
organizacional. O autor Uzzi (1997) afirma que as relacbes baseadas na
confianca dentro do contexto organizacional sdo desenvolvidas voluntariamente
e com reciprocidade. O autor afirma, ainda, que os ganhos da confianca nas
relagbes de troca vao desde permuta de bens até acordos integrativos (UZZI,
1997).

Ainda falando em confianga, de acordo com Dimaggio; Powell (1983)
vale ressaltar que a seguranca e a estabilidade proporcionada pela rede
promovem novas maneiras de realizar tarefas, tornando eficiente a troca de

informacao e gerando, dessa forma, confianca.

Para Dimaggio; Powell (1983) a confianga e a dependéncia mutua
resultam em um fluxo mais rapido da informacao. O autor ainda afirma que o
objetivo das redes ndo é somente a reducdo de custo, mas a reducdo da
incerteza, o acesso rapido a informacao, a confiabilidade. Dentro do ambiente
interorganizacional, isto é entre as organizacbes, a confianca é um aspecto
encontrado em pesquisas associado a cooperacao, como segue. Nas pesquisas
desenvolvidas pelos autores: Claro; Claro (2004) a confianca € avaliada como
sendo um elemento essencial na colaboragao dos relacionamentos de negécios
entre compradores e fornecedores. Os autores destacam que a confianca traz

beneficios econdmicos para os atores envolvidos. Uma vez que ela é
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desenvolvida, as organizagdes detectam que as acbes coletivas tém maior
eficiéncia do que as acbes isoladas, trazendo assim retorno quase que
imediato. As amizades e relagbes pessoais duradouras (confianca) afetam as
relacbes de negécios em todo lugar, especialmente no Japdo, onde se
estabelecem e se aprofundam lentamente os contatos pessoais vitais. Esses
vinculos nao se desfazem facilmente, as transacbes de compra e venda entre
eles sdo com base em relacionamentos de décadas e ndo em competitividade
econémica (LOHR, 1982 apud GRANOVETTER, 1985).

Nas relacdes interorganizacionais a cooperacdo auxilia no ganho
mutuo, tendo como base os relacionamentos baseados na confianca. Para
Balestro; et al (2004) a construcdo da confianga entre os parceiros depende da
rede na qual o ator estd inserido e esse fator tende a facilitar a
complementaridade de recursos por meio dos conteudos trocados nas relagcoes
de cooperacado, especialmente o0s recursos intangiveis. Para Cunha; Melo
(2005) a confianca entre os parceiros pode criar condicbes para o
desenvolvimento das aliancas. Para se chegar a fase de negociacdo, é
imprescindivel a existéncia de algum nivel de confianga entre as organizacoes,
pois, sendo, o relacionamento tende a nao existir. Para Dimaggio; Powel (1983)
a confianca entre as organizacdes ajuda na consolidacdo da cooperacdo mutua
e gera reciprocidade. Esse tipo de relacdo diminui a incerteza, pois as
informacdes ultrapassam as organizagdes, assim as organizacbes possuem

informacdes mais rapidamente e podem antecipar suas estratégias de mercado.

A confianga envolve parcerias, tornando mais flexiveis as relagdes.
Para Cunha; Bandeira-de-Melo (2006) a confiangca € importante e vem se
destacando como um instrumento vital a realizacdo de parcerias mais flexiveis e
eficientes, além do que a informagao em profundidade nao pode ser conseguida
em um processo sem confianga, por isso esse aspecto € importante para o
desenvolvimento de redes interorganizacionais (CUNHA; BANDEIRA-DE-MELO
2006).

Ainda de acordo com os autores, percebeu-se que, para as
organizacbes que fazem uso de biotecnologias, questdes como amizade,
parentesco e outras relagdes primarias, ndo sao mais suficientes para a

formagdo e o desenvolvimento de relacionamentos nesse campo
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organizacional. Utiliza-se, também, a confianca em pessoas e instituicoes
mediadoras no sentido de diminuir os riscos do relacionamento. Nesse caso,
existiriam duas espécies de confianca: a estabelecida entre individuos que se
conhecem bem, baseada em um relacionamento de longo prazo, com trocas de
risco crescentes decorrentes do comportamento confidvel; e a confiancga relativa
aos mecanismos de desencaixe, formados principalmente pelos sistemas
peritos, que em nosso meio carecem de aprimoramento. Nos relacionamentos
mais recentes, a confianca € intermediada por uma terceira pessoa ou
organizacao e o contrato vem recebendo atencdo. Se, por um lado, as bases
tradicionais ndo conseguem sustentar a confianga nos relacionamentos do
campo em estudo, por outro, o0s mecanismos socialmente institucionalizados
nao oferecem ainda respostas satisfatérias as necessidades das empresas
atuantes no campo da biotecnologia no Brasil (CUNHA; BANDEIRA-DE-MELO
2006).

Lopes; Baldi (2005) enfatizam que a idéia de confianca
interorganizacional é construida pela interagdo (contato) repetida das
organizacdes. Por meio destes contatos, obtém-se informacbes de cada um e
desenvolve-se confianca mutua. O autor destaca que o conhecimento entre os
individuos minimiza o comportamento oportunista. A confianga também limita os
custos de transacdo de uma relacdo de troca e prové um mecanismo de
controle substituto. Essas consequéncias sdo importantes, porque as
organizacdes estao imersas em densa rede de relagdes sociais e sua reputagao
deve ter papel crucial em seus relacionamentos interorganizacionais (LOPES;
BALDI, 2005).

A primeira caracteristica do relacionamento imerso foi apresentada
como confianca, a partir de cuja existéncia os atores trocam informacoes
importantes tanto de sua vida social como econdémica. Sem ela a possibilidade
de troca de informagdes fica limitada. A seguir, sdo citados alguns autores que,
dentro de suas pesquisas, identificaram a troca de informacdes detalhadas ou
especificas, sendo que as mesmas sao a segunda caracteristica do

relacionamento imerso.

Para Uzzi (1997) a troca de informagdo detalhada é uma
caracteristica essencial para as redes de organizagdes, pois envolve
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informacdes dos assuntos: estratégia, margens de lucro, como também
informacao tacita adquirida por aprender fazendo. O autor afirma, ainda, que as
trocas de informacbGes detalhadas beneficiam a rede de organizagdes

constantemente, aumentando o know-how entre as partes.

Quanto a troca de informacdes, é importante salientar que os atores
que possuem lacos fracos e lagos fortes possuem maior acesso as informacoes
de maior relevancia e eficiéncia. Em detrimento disso, é importante estudar as
relacdes entre os atores, pois as informacbes sao pertinentes aos resultados
econdmicos da industria (STEINNER, 2006).

A pesquisa desenvolvida por Anand; Glick (2002) ressalta que as
organizacbes atuam em um mundo de crescente complexidade, em que o
conhecimento estd em constante movimento. A necessidade de se buscar
informacado fora dos limites fronteiricos formais se torna uma rotina
imperceptivel. Os autores afirmam que o conhecimento é adquirido por fontes
externas. O processo consumado quando as organizacbes estendem seus
vinculos as organizagdes e individuos de fora, criando redes de contatos. Um
dos resultados obtidos com a pesquisa de Anand; Glick (2002) é que as
organizagdes trocam informagdes constantemente, e que o desenvolvimento da
capacidade de absorcao das informacdes e a utilizagdo de mdltiplas tecnologias
de comunicacdo sao vitais para a melhoria continua da organizagao,
destacando ainda que a organizacao necessite de rotinas para buscar
conhecimentos externos e que estes devem criar formas de armazenamento
(ANAND:; GLICK, 2002). Esta pesquisa buscou desenvolver um sistema de troca
de informacéao sistematizado e salienta que este processo € um processo social,

resultado de relacionamentos entre individuos.

Na pesquisa de Carstens; Machado-da-silva (2006), verificaram-se,
entre os atores de uma rede de farmacias, as relagbes as quais envolvem
aspectos politicos, sociais, cooperativos, econémicos, intelectuais, emocionais e

tantos quantos puderem ser as variacdes das relagdes humanas.

Para Dimaggio; Louch (1998) as relagdes sociais possibilitam a
difusdo e a verificacdo de informacdes relevantes a respeito da qualidade do
produto, melhorando assim a competitividade da organizagédo e a resolucao de
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possiveis problemas, pois se ha troca de informacbes e confianca, podem-se
resolver problemas em conjunto, fortalecendo assim a rede como um todo. Para
Balestrin Vargas (2003) a configuracdo em rede promove um ambiente
favoravel ao compartiihamento de informagdes, sendo que as redes sao
formadas sem qualquer tipo de contrato formal que estabeleca regras; elas
agem em concordancia com 0s interesses reciprocos de cooperacao, baseados,
sobretudo, na confianca entre os atores. Esse paragrafo contribui no sentido de
que a confianca e a troca de informagcdes estdo muito préximas dentro dos

relacionamentos.

No préximo paragrafo serdao comentados os autores que pesquisam a
terceira e ultima caracteristicas do relacionamento imerso proposto pelo autor
Uzzi (1997), que é a resolucao conjunta de problemas, expressa pela solucéo
de um problema de um membro da rede ou um problema que a rede tem em
comum. A resolucdo conjunta de problemas esta embasada na amizade de
negécios. Esse fator faz com que as partes se motivem a fazer mais do que
consta no contrato. Uzzi (1997) destaca que as relagbes incorporadas
trabalham na resolucédo de problemas, pois recebem feedback direto, aprendem
em conjunto e descobrem novas formas de producdo e ciclos de

desenvolvimento.

Na pesquisa efetuada por Bronzo (2004),a resolucdo conjunta de
problemas é destacada em uma cadeia de suprimentos entre relacionamentos
colaborativos, que ajudam a desenvolver a diferenciacdo e especializacao de
funcdes e também a ampliacdo e incremento dos niveis de servicos logisticos,
resultando assim em uma melhor qualidade dos servigos e produtos oferecidos
aos clientes finais. O autor afirma na conclusao de sua pesquisa, que durante o
processo colaborativo ocorreu “a migracao das relacdes de mercado para

relacbes de quase-mercado”.

Nas pesquisas dos autores Lusch; Brown (1997), a resolucao
conjunta de problemas & um aspecto importante dentro das relacdes entre
organizacdes e alvo de varias pesquisas envolvendo redes de organizacgodes.
Para os autores a resolucdo conjunta de problemas refere-se as agdes
realizadas com a finalidade de solucionar as discordancias entre parceiros,

como exemplo: falhas técnicas e outros imprevistos (LUSCH; BROWN, 1997).
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Quanto aos instrumentos para resolucao de problemas, em todos 0s
casos, a negociacao e o dialogo foram indicados como 0s principais para o
desenvolvimento das redes interorganizacionais (CUNHA; MELO 2006).
Comecar e consolidar uma idéia de mente coletiva, ou de inteligéncia coletiva é
importante para o desenvolvimento das redes interorganizacionais, que pode
nao apenas resolver problemas em conjunto, mas igualmente trabalhar em

funcdo de um individuo, de uma organizacao (COSTA, 2005).

Se no momento inicial ja existir um sentimento de confianga entre os
participantes da rede, o relacionamento dentro da parceria tende a se
desenvolver de forma mais rapida. Assim, aumentando a troca de informacoes,

além de facilitar a resolucao de problemas (CUNHA; 2006).

Finalizando o tépico da imersao social, € de salientar que a mesma
gera pesquisas nas redes intraorganizacionais, redes interorganizacionais e
redes intrapessoais a partir da andlise das redes sociais. As redes sociais sdo
aquelas que os atores possuem interacdo, relacionamento, ajuda mutua,
compartilihamento, integracdo e complementaridade, como foi dito
anteriormente (CANDIDO, ABREU, 2000). Neste topico, foi enfatizado que os
relacionamentos imersos sao aqueles que possuem confiangca, troca de

informacdes detalhadas e resolugédo conjunta de problemas.

2.3. Redes de Organizacoes e Relacoes Interorganizacionais

O objetivo deste tépico € apresentar os conceitos de redes de
organizacdes ou redes interorganizacionais, buscando apresentar os resultados
especificos das pesquisas empiricas acerca do assunto. O conceito de Redes
advém de diversas areas de conhecimento, principalmente da antropologia e
das ciéncias sociais (CANDIDO; ABREU, 2000). O conceito de rede que sera
articulado na referente pesquisa € de redes interorganizacionais, que sao

aquelas as quais participam de organizacées de um mesmo setor.

Na literatura especializada sobre redes sociais, coloca-se que
mecanismos ligados a estrutura de relacionamentos interferem no processo de

institucionalizagdo das acbes sociais, 0 que ocasiona a interferéncia das redes
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sociais nos resultados econémicos das instituicbes nas quais os atores estao
inseridos (MACHADO-DA-SILVA, ROSSONI, 2007). Uma “rede” consiste de trés
grupos de variaveis - atores, atividades e recursos, sendo que os atores sdo
conectados uns aos outros direta ou indiretamente e influenciam a relacéao entre
eles. Atores podem ser organizagdes, grupos dentro das organizagdes ou
individuos (CARVALHO, MARQUES, CARVALHO, 2006).

As relagdes entre os diversos atores da rede passam pela
administracdo central, e muitos dos atores nao se relacionam entre si como
fatores de busca de maior competitividade, como, por exemplo, barganha de
preco, troca de informagdes ou atividade sociais (CARSTENS; MACHADO-DA-
SILVA, 2006). Primeiramente sdo apresentados alguns conceitos sobre redes.

“O conceito de redes tem varios enfoques, num sentido etimoldgico o
termo "rede" é derivado do latim, que significa entrelagamento de fios,
cordas, cordéis, arames, com aberturas regulares fixadas por malhas,
formando uma espécie de tecido" (CANDIDO; ABREU, 2000, pg 2).

Outro conceito & proposto por Castells (1999), o qual afirma que as
redes sao sistemas resultantes de cooperacdo e compartiihamento de
informagdes entre empresas com énfase no enfoque coletivo. O autor ainda
esclarece que a representacdo das redes resulta da habilidade de articulacao
de seus membros, no sentido de se comunicar e na coeréncia de seus objetivos
e interesses compartilhados. O conceito por si sé é amplo, o que engloba varios
significados dentro de vertentes de pesquisas como afirma o Candido (2000)
quando diz que existem duas vertentes de estudos nos campos de redes
interorganizacionais, as chamadas “redes” e “aliancas”. As redes compreendem
as redes sub-contratacdo, de inovacao, de relacionamento, de informacéao, de
comunicacao e de pesquisa. Ja as aliancas sao divididas em estratégicas,
vertical, horizontal, transacional, de fornecimento, de posicionamento e de
aprendizado. A jungao de pesquisas dessas duas vertentes criou estudos com
joint-ventures, consércios, acordos cooperativos, fusbes e aquisicoes, clusters,
distritos industriais, etc. (CANDIDO, 2000).

Para Santos (2002) o conceito de rede diz respeito a analise das

relacdes sistematicas entre atores que afetam a dinamica de comportamento
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dos diferentes mercados. As relagbes em um determinado contexto supdem
que o desempenho dos agentes individuais € decisivamente afetado pela
estrutura de relacionamentos na qual eles estdo inseridos (imersdo social) e
pela compreensao desses mecanismos de mercado através da incorporacao de
varidveis nao econdmicas na discussdao de processo econdmicos,
caracterizando uma andlise mais explicativa e menos formal que as tradicionais
(SANTOS, 2002). Para desenvolver a entrada de um ator na rede, existem duas
possibilidades. A primeira em que ja exista um relacionamento pessoal
(amizade, de familia ou escolares) entre os atores cujo grau de aproximacao faz
com que esses atores se aproximem dos demais; e, na segunda, um ator dentro
da rede auxilia o ator externo a fazer parte dela, diminuindo a distancia entre os
atores. Esses sdo os dois meios pelos quais uma empresa entra em uma rede
(STEINNER, 2006).

Para Machado-da-Silva e Coser (2006) redes é o conjunto de lagos
que ligam os relacionamentos. Dentro das teorias organizacionais, as redes
formam os distritos e pélos industriais, tendo como caracteristicas a
coordenacédo, diferenciacdo e integracdo das unidades organizacionais. As
redes interorganizacionais constituem redes sociais que ocupam uma parte no
espaco social da sociedade como um todo, existindo encontros periddicos a fim

de levar adiante o propdésito superior que os congrega (FORNI, 2002).

Os temas, redes de organizacdes e relagdes interorganizacionais,
estdo em destaque na agenda atual. Para Swedberg (2004) alguns deles
focalizaram os tipos de rede que se desenvolvem em torno das firmas; outros
analisaram as redes formadas pelos diretores com assento em inumeros
conselhos, as ditas interconexdes. Estes estudos envolvem temas como: redes
sociais e imersao social. Um dos grandes pontos fortes da anélise de redes esta
no fato de se constituir uma ferramenta flexivel por meio da qual se pode lidar
com um numero importante de fendmenos sociais. Com esta ferramenta é
possivel analisar os grupos de negocios (redes de organizacdes). Na Europa,
na Asia e na América Latina, os grupos de negdcios respondem por uma
parcela significativa da economia, denotando uma grande importancia nos
estudo envolvendo a rede de organizagdes (SWEDBERG, 2004).
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Balestrin, Vargas (2003) destacam que o tema, redes
interorganizacionais, estd despertando crescente interesse de académicos,
empresarios e governantes, sobretudo, pela possibilidade de sustentar o
desenvolvimento e a competitividade. Para Mizruchi (1994) a andlise de redes
ajuda a encontrar evidéncias de que a acao humana é afetada pelas relagcoes
sociais em que os agentes estdo imersos. Isto justifica 0 emprego das redes nos
estudos que envolvem o individuo e suas relagdes sociais. Nesta pesquisa, é
levado o pressuposto de que as redes vao ajudar no entendimento das relagdes
interorganizacionais, destacando o argumento proposto por Steinner (2006);

Empresas distintas, com niveis hierarquicos diferentes, atuantes em
ramos de negdbcios opostos, mesmo com todas essas diferencas, podem estar
interligadas pelos atores que possuem algum tipo de relacionamento, seja ele
de negdcio ou social. Para Granovetter (1985) as evidéncias de quanto as
relagbes de negdcios se misturam com as sociais € determinante, pois esse
fator move muitas empresas, pequenas e grandes, através destes vinculos
entre atores, formando assim numerosos e estreitos relacionamentos entre,

talvez, os diretores das empresas, seus funcionarios, fornecedores, etc.

As redes interorganizacionais regulam a capacidade de
interdependéncias transacionais mais complexas e auxiliam os movimentos de
cooperacao e a competicao dentro do mercado. As condicdes politicas, legais,
culturais e industriais provocam impacto na formacédo e na forma das redes
interorganizacionais durante toda a sua existéncia (MACHADO-DA-SILVA,
COSER, 2006).

A figura grafica da estrutura piramidal e rede estabelece as diferencgas

entre os organogramas, mostrando que os atores possuem varios lacos.
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Organhogramas

Piramicde [RRecle
/]

Figura 2 - Representacbes graficas das estruturas piramidais e rede
(GONGALVES, 2005).

Para Gongalves (2005) uma rede nao pode ser considerada uma
hierarquia bem definida, com limitacdes, a qual se consegue visualizar como um
organograma de uma organizacdo. O limite da rede transcende a organizacao,
o estado e até as fronteiras de um pais, ja que os atores possuem varios grupos
de relacionamento, os qlTais trocam informacdes sobre diferentes tipos de

assuntos.

Para Porter (1989), a constituicdo da competitividade depende de
quatro determinantes basicos, sendo um deles os Relacionamentos das
industrias e Organizacdes de suporte. (Redes). Nota-se que o autor considera a
formagdo de redes organizacionais como fator importante na existéncia da
organizacao, considerando os fornecedores, concorrentes, clientes e o governo
como organizacées que podem possuir ligagcdo com a organizacdo (PORTER,
1991).

Abaixo segue a figura 3 que explica a composicdo das redes

interorganizacionais.
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Produtores

Desenhistas
Projetistas

CORRETORES

(A cenciadores)

/ Distribuidores

Fornecedores

Figura 3 — Composicao de Redes Inter-empresariais Miles; Snow(1986)

De acordo com a Figura 3, acima, proposta por Miles; Snow (1986),
0s corretores ou agenciadores sdo aqueles atores que funcionariam como
elemento de conexao de uma dindmica de redes de relacionamentos, cujos
elementos sdo acionados quando necessitados por projetos especificos e que
tém fungdes bem definidas. Esses atores centrais possuem assimetrias, ou

seja, filtram o nivel de informacdes passadas aos outros atores.

As transagbes de mercado e o beneficio a ser trocado séo
especificados claramente e que nenhuma confianca é requerida, haja vista que
as redes sado especialmente Uteis para a troca de produtos cujo valor ndo é
medido facilmente, pois os atores trocam informacdes a esse respeito
(DIMAGGIO; POWELL, 1983).

2.3.1 Pesquisas Recentes

A seguir algumas recentes pesquisas referentes ao tema, redes

organizacionais, nas mais diferentes localidades e ramos da industria.
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Forni (2002) destaca em sua pesquisa que as organizagdes situadas
em rede possuem um forte poder legitimado frente ao estado e frente a
sociedade, que auxilia na sobrevivéncia dessas organiza¢des. Dentro de redes
de organizacdes, é sabido que a organizacdo com maior influéncia sobre as
outras é aquela que possui um maior tamanho. Essa caracteristica também
pode influenciar os fornecedores no sentido de gerar uma barreira de entrada
frente a novos concorrentes (HOFFMANN; MOLINA-MORALES; MARTINEZ-
FERNANDEZ, 2007).

De acordo com Dadalto (2002), em seus estudos sobre os
relacionamentos da rede industrial na regidao do Espirito Santo, foi constada
uma unicidade da identidade sécio-cultural na regiao dada pelos valores
familiares e éticas de trabalho que possibilitaram o desenvolvimento de
pequenas empresas num curto espaco de tempo. “Esse relacionamento, que se
desenvolve tanto na rede formal quanto na informal, é fundamentado na
cooperacao e na reciprocidade, e, portanto, promove a eficiéncia coletiva da

rede e a formagao de um ambiente industrial inovador” (DADALTO, 2002).

Nos estudos de Pacagnan (2006), foram analisadas as redes
interorganizaconais de um grupo supermercadista € um grupo da construcao
civil. Um dos resultados que chamou a atencao foi o fato de as empresas se
unirem em redes interorganizacionais, adquirindo assim maior competitividade e
incorporando novas competéncias. O principal desafio desse processo
certamente vem a ser a dualidade entre competicdo e cooperacao. Para tanto, é
necessario um grande grau de discernimento dos gestores para perceberem

que estratégias de cooperacao podem ser mais benéfico que as de competicao.

Nos estudos de Balestrin, Vargas (2003) envolvendo a formacao da
rede para as PMEs, destacam-se, neste estudo, os fatores econémicos, os
comportamentais e os de aprendizagem que envolve os relacionamentos

interorganizacionais:

o Os impactos econ6micos sdo decorrentes de atividades como a
participacdo e comercializacdo de produtos em feiras, a melhoria de processos
produtivos, a barganha de precos junto a clientes, o acesso a novos
representantes, a garantia de fornecimento de crédito, a comercializacao de
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produtos entre as empresas e a obtengdo de economias de escala, escopo e

especializagao.

o O impacto na aprendizagem pode ser resultado de forte interacao
das empresas e do acesso a cursos e palestras de desenvolvimento

empresarial.

o O impacto no comportamento é observado pela existéncia de
espirito coletivo entre os empresarios, fundamental para a existéncia de

cooperacgao.

Granovetter (1985) “afirma que os relacionamentos abrangentes e
duradouros entre empreiteiros e prestadores de servico sdo como uma forma
organizacional logicamente intermediaria entre 0 mercado puro e a empresa
verticalmente integrada” (GRANOVETTER, 1985). Para Granovetter (1985) “o
caso da empresa de construcdo se aproxima mais da integracao vertical do que
algumas outras situagdes em que as empresas interagem como relagdes de
compra e venda”, porque os prestadores de servico estdo fisicamente no

mesmo local que o empreiteiro e estdo sob sua supervisao geral.

Para Uzzi (1997) o relacionamento imerso possui trés caracteristicas
que sao: confianca, troca de informacao detalhada e resolugdo conjunta de
problemas, a partir desta perspectiva, ndo somente para conhecer e identificar
as caracteristicas expostas tanto para o autor Uzzi (1997), como Dimaggio,
Powel (1983), mas também buscar o entendimento do processo do
relacionamento. A analise do mercado sem uma perspectiva de redes sociais se
torna imprecisa, pois os relacionamentos afetam as transacdes comerciais e por
conseqliéncia o desempenho organizacional. Analisar os relacionamentos do
mercado do Balneario Acores é o objetivo deste trabalho e também a busca por
esclarecimentos acerca do tema rede. E finalizado o referencial teérico e, na
seqUéncia, segue a metodologia de pesquisa com os métodos e técnicas

utilizados para a coleta de dados e analise dos dados.
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3 METODOLOGIA

Este capitulo apresenta a metodologia de trabalho usada nesta
dissertacdo. A concepcao de um método para investigar os relacionamentos
interorganizacionais € baseada no estudo de caso.

Neste tdpico sera relembrado o problema da pesquisa o qual mostra
uma questao que necessita ser discutida, investigada, decidida ou solucionada
(KERLINGER, 1980). A situagao problema é a seguinte: Como ocorrem as
relagbes interorganizacionais do setor imobiliario na praia dos Agores em

Florianépolis?

3.1 Caracterizacao da Pesquisa

Esta pesquisa foi caracterizada como ‘descritiva’, pois a finalidade foi
a descricdo das caracteristicas de determinada populacdo ou fenémeno
estudado. Tratou-se de um estudo descritivo porque é apresentado um relato
detalhado de um fenémeno social que envolve, por exemplo, sua configuracao,
estrutura, atividades, mudancas no tempo e relacionamento com outros
fenbmenos (GODQY, 2006).

De acordo com o objetivo a ser estudado, optou-se por um estudo de
caso centrado no mercado da construgao civil do Balneario Agores. Esse estudo
€ uma forma de pesquisa que busca investigar um fendmeno contemporaneo
dentro de seu contexto da vida real, especialmente quando os limites entre o

fendbmeno e o contexto ndo estdo claramente definidos (YIN, 2005).

O estudo de caso, abrangente, como estratégia de pesquisa
compreende a légica de planejamento, as técnicas de coletas de dados e de
abordagens especificas dos mesmos (YIN, 2005). Um dos pontos negativos em
relacdo a estratégia de estudo de caso é que os pesquisadores anteriormente
nao utilizaram procedimentos sistematicos e aceitaram evidéncias equivocadas
dando visGes distorcidas e erroneamente conclusées sem cunho cientifico.
Outro problema a ser apresentado é que um estudo de caso demanda muito

tempo (YIN, 2005), ja que é destinado a pesquisa académica de forma justa e



37

rigorosa dos dados empiricos e ndo necessita de um controle sobre eventos

comportamentais, mas focaliza acontecimentos contemporaneos.

3.2 Procedimentos Metodoldgicos

A técnica de coleta de dados utilizada foi a “entrevista” que se
apresenta como uma técnica de investigacao social por exceléncia. De acordo
com Lakatos (2001), a técnica de coleta de dados, entrevista, € uma conversa
efetuada face a face, entre entrevistador e entrevistado, de maneira ordenada,
proporcionando ao entrevistador, verbalmente, a informagéo necessaria para o
embasamento da pesquisa. Nesta fase, o tipo de entrevista empregado sera

semi-estruturado.

A organizacgao da pesquisa foi estruturada como segue:

Quadro 1 — Estrutura da Pesquisa

Método de Pesquisa

Estudo de caso

Coleta de Dados

Entrevista semi-estruturada com os
proprietarios das organizacées do
ramo da construcao civil que atuam no
mercado do Balneario Acores.

Analise / Interpretacao

Andlise do conteudo (categorial).

3.2.1 Definicdo das Categorias

Confianca

Definicao Constitutiva: € um processo social emergente da estrutura

social, a qual se baseia na crenga de que o parceiro de troca ndo agiria de

acordo com o seu interesse proprio a custa do outro (UZZI, 1997).

Definicdo Operacional: Foi operacionalizada a partir dos dados

obtidos por meio das entrevistas com roteiro semi-estruturado. Foi considerado
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como confianga o (1) relacionamento duradouro de longo tempo, (2) o
relacionamento sem quebras de contratos, (3) o relacionamento em que os

atores acreditem na palavra do outro.

Troca detalhada de informacao

Definicdo Constitutiva: € a troca de informagdes referentes a
estratégia, margens de lucro e, também, informacdo tacita adquirida por
aprender fazendo (UZZI, 1997).

Definicdo Operacional: Foi operacionalizada a partir dos dados
obtidos por meio das entrevistas com roteiro semi-estruturado. Consideraram-se
como troca detalhada de informacdes todos os assuntos referentes a atividade
profissional, como: processo de construcdo, preco do material, situagcdo do
mercado consumidor, clientes potenciais, concorrentes oportunistas, lucro,
rendimento da mao de obra desde inicio do processo, qualidade da matéria-

prima, pre¢co de venda e fornecedores.

Resolucao conjunta de problemas

Definicdo Constitutiva: resolucao conjunta de problemas é o esforco
conjunto de parceiros para a solugdo de um problema comum ou individual, sem

esperar um ganho financeiro pela ajuda (UZZl, 1997).

Definicdo Operacional: Foi operacionalizada a partir dos dados
obtidos por meio das entrevistas com roteiro semi-estruturado. Consideraram-se
como resolugédo conjunta de problemas todos aqueles relacionamentos que: (1)
0 parceiro ajuda no desenvolvimento de processos internos, (2) o parceiro ajuda
e aconselha sem esperar um retorno financeiro, (3) os parceiros ja efetuaram
acdes conjuntas para solucionar problemas de ordens internas da organizacao
e (4) o parceiro ajuda financeiramente, sem obtencao de rendimentos (juros).

O nivel de analise foi a rede de organizacdes e a unidade de analise

foi o relacionamento entre as organizagdes.



39

3.2.2 Populacao e Amostra

Abaixo é apresentado o quadro das organizagbes que atuam no
Balneario Acores e que fizeram parte desta pesquisa. A escolha das
organizacbes respeitou o critério geografico, ou seja, de que todas as
organizacoes possuem sede ou atuam diretamente no mercado do Balneario
Acores.

As entrevistas foram efetuadas com os proprietarios das organizacoes
ou seus respectivos gerentes. O critério estabelecido se deve, principalmente, a
que o proprietario € o ator que detém os relacionamentos interorganizacionais e

gue mais conhece o0 mercado de atuagao da organizacao.

Aquela organizacado que nao possui iméveis (produto) a venda ou nao
presta nenhum servico foi eliminada da pesquisa. Essa decisdo se deve ao fato
de que a organizacdo que esta no mercado é aquela que oferece produtos e
servicos disponiveis para os clientes.

Segue abaixo Quadro 2, com as organizacbes do ramo da
construcao, satisfazendo assim o primeiro objetivo especifico da pesquisa.

Quadro 2 - Relacao dos Entrevistados

ORGANIZACAO RAMO DE ATIVIDADE CARGO
CONSTRUTORA 01 CONSTRUCAO CIVIL Proprietario
CONSTRUTORA 02 CONSTRUCAO CIVIL Proprietario
CONSTRUTORA 03 CONSTRUCAO CIVIL Proprietario
CONSTRUTORA 04 CONSTRUGCAO CIVIL Sécio
CONSTRUTORA 05 CONSTRUCAO CIVIL Proprietario
CONSTRUTORA 06 CONSTRUCAO CIVIL Proprietario
CONSTRUTORA 07 CONSTRUGCAO CIVIL Sécio

IMOBILIARIA 01 PRESTACAO DE SERVICO Proprietario

IMOBILIARIA 02 PRESTACAO DE SERVICO | Corretor de Iméveis

IMOBILIARIA 03 PRESTACAO DE SERVICO Proprietario

Fonte: Dados primarios.
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A seguir estdo as organizacoes que foram retiradas da pesquisa e a

respectiva justificativa.

Imobilidria 3 foi fechada pelo proprietario, pois 0 mesmo atua como
arquiteto em outras localidades. Com o aumento de demanda nas atividades de
arquitetura, o proprietario fechou a imobiliaria, para diminuir os gastos
desnecessarios. Por esse motivo ele esta fora do mercado, pois nao oferece

servigos de venda e locag&o imobiliaria.

A construtora 5 construiu quatro edificagdes no Balneario Acores,
sendo trés prédios germinados e uma casa, hao possuindo nenhuma edificagao
a venda e nenhum langcamento até o momento, pois deixaram de participar do

mercado em novembro de 2007.

A construtora 6 possui um edificio em construgdo (somente
estrutura), e declarou que esta vendendo a estrutura porque ndo consegue

captar recursos para o término da obra.

3.2.3 Instrumento de coleta de dados

A técnica, entrevista semi-estruturada, foi aplicada aos proprietarios
das organizacdes em estudo e, caso ndo estando presentes no momento, foram

entrevistados o gerente ou responsavel pela organizacao.

As entrevistas foram aplicadas a todos os proprietarios/gerentes das
empresas definidas na amostra no periodo de novembro de 2007 a margo de
2008. Toda a entrevista aplicada pelo pesquisador foi gravada e o roteiro

encontra-se em anexo no apéndice A.

3.2.4 Tratamento e Analise dos Dados

Os dados coletados foram avaliados a partir da analise do conteddo
das entrevistas dos proprietarios/gerentes das organizagcdes que atuam no

Balneario Agores.
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Foi realizada uma classificacdo das relacbes interorganizacionais
baseada em trés categorias de elementos: 1 - Confianca, 2 - Troca de
informacao detalhada e 3 - Resolucao conjunta de problemas. Esses elementos
fazem parte de categorias dos relacionamentos interorganizacionais. A técnica,
em resumo, consiste simplesmente em classificar os diferentes elementos do
discurso nas diversas gavetas segundo critérios que permitam criar uma “certa
ordem na confusao geral” (BARDIN, 2007).

A classificacdo em diversas categorias € delineada pelo contetdo dos
discursos dos proprietarios. Cada discurso sera separado e colocado com a sua
representacao, isto é, aqueles contendo aspectos de confianca serdo colocados
juntos com outros discursos que representam os mesmos (BARDIN, 2007).

A partir do contetdo das entrevistas aplicadas aos proprietarios sobre
os relacionamentos interorganizacionais, foram desenvolvidas categorias para
compreender como o relacionamento esta imerso socialmente a partir da
confianca, da troca de informacédo detalhada e da resolugdo conjunta de
problemas. Segundo Bardin (2007), é possivel compreender, a partir da analise
de conteudo, o sentido do convivio, seu conteudo evidente ou subentendido, e
suas significacdes explicitas ou implicitas. Para identificar os vinculos de
confianga nas entrevistas, buscou-se interpretar a fala do entrevistado
relacionando os atores e o conteudo. Para identificar confianga nos
relacionamentos, foi interpretado como: amizade de negoécios, vinculo de
amizade, amigo dele, conhecer como “gente”, a auséncia de contratos, sendo
que a palavra basta e lado pessoal € importante. Para identificar a troca de
informacdes detalhadas nos relacionamentos, foi interpretado como: néo se
omitir informagdes, principais informac¢des sobre o giro do mercado, colher
informacdes, trocar informagdes € um bem comum. Para identificar a resolucao
conjunta de problemas nos relacionamentos, a interpretacdo foi feita através

das palavras: Ajudar o parceiro, entrar em um consenso e ceder.

Em seguida, os dados coletados foram submetidos a anélise de
conteudo, baseado na andlise categorial. Bardin (2007) ressalta que a analise
categorial € a mais antiga e também a mais utilizada dentro do método da
analise do conteudo. Ainda Bardin (2007) destaca que a analise categorial

funciona como divisbes dos textos em unidades, em categorias segundo
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reagrupamento analégico. Como enfatiza Bardin (2007), a importancia da
analise de conteudo é buscar algo que esta no segundo plano, isto &, nas
entrelinhas, o “detalhe” em relacdo ao fenbmeno, esta abordagem nao esta

relacionada com a freqiiéncia de aparicao de cada palavra- “chave”.

As categorias utilizadas foram as seguintes:

J Confianga
o Troca de informacéo detalhada
o Resolucao conjunta de problemas

Por fim, foi efetuada a analise grafica da rede de relacionamentos das
organizacdes do ramo da construcéo civil. Nesta pesquisa, nao foi necessario
fazer uso de outros tipos de andlise de redes, devido ao pequeno numero de

organizagodes situadas no mercado.
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4. RESULTADOS

Neste capitulo serdo expostos os resultados desta pesquisa. Os
tépicos que fazem parte deste capitulo sdo: Descricao do Mercado, Descricao
das Organizacdes e Analise dos Relacionamentos.

4.1 Descricao do Mercado

O loteamento Parque Balneario Acores teve seu projeto aprovado em
mil novecentos e setenta e cinco pela Prefeitura Municipal de Florianépolis,
projetado com 805 lotes, sendo que a area de calcamento foi efetuada na
metade do loteamento logo no projeto inicial. O loteamento possui seis areas
verdes para uso dos moradores. Em mil novecentos e noventa e cinco foi
efetuada a construcao da sede da SAPA (Associacdo de Moradores do Parque

Balneario Acgores), para uso de eventos e reunides (WEHRLE, 2005).

Ainda, segundo Wehrle (2005), a construcédo do loteamento se deve a
iniciativa da empresa Agores Empreendimentos Imobiliarios que tinha como
proprietdrio o Sr. Ivo Bianchini, que, juntamente com mais trés socios,

idealizaram o loteamento Parque Balneario dos Acores.

O crescimento do Loteamento se deu, principalmente, apés a
pavimentacdo da estrada que liga o Balneario Acores ao Pantano do Sul,
gerando alguns acontecimentos para o crescimento e a valorizagdo do local.
Um deles foi a iniciativa dos construtores de iniciarem o investimento em
edificios residenciais e comerciais (WEHRLE, 2005). O Sr. Ivo Bianchini Filho,
sucessor de seu pai na construtora Acores Empreendimentos, iniciou a
construgdo do primeiro prédio residencial/comercial no loteamento Balneario
Acores. Outro evento foi a implementagdao de um sistema de agua que abastece
o loteamento com baixo custo para o consumidor e a vinda de uma empresa de

seguranca.

O loteamento é regularizado junto a prefeitura de Florianépolis,
apresenta lotes de metragem acima de 360 metros quadrados e, no maximo,
760 metros quadrados, areas estritamente residenciais e areas mistas utilizadas
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tanto para edificios residenciais como comércio em geral. A viabilidade para a
construcdo de edificios s6 é possivel em lotes de “esquina” com metragem
acima de 480 metros quadrados e também € possivel com a juncdo de dois
terrenos com metragem de 360 metros quadrados, totalizando uma metragem

de 720 metros quadrados.

O Balneario Acores esta sobre o regime do plano diretor do Distrito do
Pantano do Sul. O plano diretor desse Distrito estabelece as limitagcbes das areas
divididas para construgdes de estabelecimentos comerciais e residenciais, levando-se
em conta o numero limite de quatro pavimentos para as construgées de edificios.

LEGENDAS

E - AREA RESIDENCIAL PREDOMINANTELD
ATR| - AREA TURISTICO RESIDENCIAL

TE] - AREA TURISTICD EXCLUSVA

« AREA MISTA GEMTRAL

« AREA MISTA DE SERVICOS

[8FT| . AREA DE PARGLES TECNOLOGICOS

- AREA COMUNITARLA | INSTITUCIONAL

- AREA VERDE DO SISTEMA VIARID

i) - AREA VERDE DE LAZER

] - ARES VERDE DE US0 PRIVADO

- AREA DO SISTEMA VIARIO E DE TRANEPDRTES
- AREA DO SISTEMA DE SANEAMERTO E ENERGIA

2l . AREA DE EXPLORACAD RURAL

£ ¢l - AREA DE PRESERVAGAD PERMANENTE

A1 [APL] . AREX DE PRESERVAGAD COM USD LIMITADD

- KREA DE ELEMENTOS HIDRICOS

Figura 4 — Plano diretor do Distrito do Pantano do Sul (IPUF, 1998).

A figura acima reflete o plano diretor do Distrito do Pantano do Sul.
Observa-se que o loteamento Parque Balneario Agores apresenta uma faixa em
amarelo representando a “area residencial exclusiva”, que estabelece uma
regiao que € propria para casas com no maximo dois pavimentos e impossibilita
a construgéo de estabelecimentos comerciais e edificios. No quadro, a area em
verde representa “area verde de lazer”, que impossibilita qualquer tipo de

construgdo. Na figura, existe uma regido em Rosa que limita a “area turistica
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residencial”’, onde pode existir tanto a construcdo de casas e edificios com no

maximo quatro andares sendo (pilotis, dois andares e cobertura).

A “area mista central” que esta em vermelho é uma area livre para
casas, edificios e estabelecimentos comerciais. O plano diretor, além de ser um
limitador das atividades no ramo da construcdo civil, tem uma grande
importancia para a fiscalizagcao de 6rgaos governamentais quanto ao tipo de
construgdo, o impacto ambiental e a estrutura do solo para suportar tais
empreendimentos (WEHRLE, 2005).

Nota-se que o loteamento Balneario Acores € um mercado fechado,
pois as caracteristicas das organizagdes e dos imoveis diferem de qualquer
outra regiao situada no Sul da llha do municipio de Florian6polis. A viabilidade
que esta embasada no plano diretor é um fator limitador nas atividades da
construcgao civil de edificios, pois € necessario possuir um terreno de esquina ou
dois lotes juntos. As organizagdes do ramo de construcdo civil que possuem
terrenos com viabilidade possuem um diferencial. Aquelas organizacbes que
pleiteiam entrar no mercado necessitam, necessariamente, ter um contato com
as Imobilidrias. Os relacionamentos entre as organizagées que atuam na

construcgao civil do Balneario Acores sera objeto de estudo deste trabalho.

4.2 Descricao das Organizacoes

Como foi descrito anteriormente o mercado da construcdo civil do
Balneario Acores, segue abaixo a descricdo das organizacdes situadas nesse
local que fizeram parte da pesquisa. Lembrando que as eliminadas
anteriormente nao fazem parte desta descricao, por isso fazem parte da analise
oito organizagbes, sendo uma engenharia, duas imobilidrias e cinco

construtoras.

A imobiliaria 1 vem atuando exclusivamente no mercado do Balneario
Acores desde 1993, presta servico de corretagem com vendas e aluguéis de
temporada. A sua sede esta situada na avenida principal do bairro. A
proprietaria da Imobiliaria 1, cuja familia ndo é da regiao e também nao possui
imovel nas imediagdes, atuou por alguns anos em cargos dentro da associacao
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de moradores do bairro, incentivando os clientes a participar das reunides

comemorativas e administrativas.

A Imobiliaria 2 era prestadora de servico da Construtora 2, que
possuia um plantdo de vendas na rétula central do bairro em 1990. Apds se
desvincular da Construtora 2, o prestador de servico iniciou a atividade de
corretagem em seu préprio ponto comercial. Atualmente, atua em varios
mercados, ndo dando exclusividade para o mercado do Balneéario Acores.
Presta servico de corretagem apenas na area de vendas. A sua sede esta
situada na avenida principal do bairro. O proprietario da Imobiliaria 2 freqienta a
associacdo de moradores do bairro, reside nas imediacdes e também possui
outros imoveis na regido. A sua familia € de origem local, contribuindo assim

para sua construcao de relacionamentos locais.

A Construtora 1 atua na construcdo civil em varios mercados da
Grande Florianopolis. Construindo apenas casas de alto padrdo desde 1997 no
Balneéario Agores, comercializou dez casas e atualmente mantém a construcao
de duas. Nao possui sede no Balneario Agores. O seu proprietéario, cuja familia
nao é da regiao, freqlenta, as vezes, a sede da associacdo de moradores do
bairro, mas acaba dividindo o seu tempo em outras regides da Grande
Florian6polis, onde reside e possui novos projetos de construcao.

A maior construtora do Balneario Agores, a Construtora 2, atua desde
o inicio do loteamento em 1970, pois foi ela que projetou o Loteamento. Seu
mercado alvo € o Balneario Acores somente. Comercializou quatro prédios e
possui um em andamento, além de possuir varios lotes com viabilidade para
prédios. Possui sede na avenida secundaria do Balneario Agores. O seu
proprietério ndo frequenta a sede da associacdo de moradores, € conhecido,
principalmente, por ter sido o seu pai que projetou o loteamento Parque
Balneario Agcores em 1970 e também, por até pouco tempo, ter tido o controle
sobre o0 abastecimento de agua do loteamento, que, hoje em dia, € administrado

por uma empresa terceirizada. A sua familia ndo é da regiao.

O principal concorrente da Construtora 2, a Construtora 3, atua em
varios mercados, ndo atuando assim, exclusivamente, no Balneario Agores.

Atuando desde 2002, construiu apenas um edificio no Balneario Agores e a
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qualidade do projeto € a semelhanca com os projetos da Construtora 1. A
Construtora 3 possui alguns diferenciais em sua construgdo, como mirante e
vaga para visitantes. O proprietario dessa Construtora freqlienta poucas vezes o
Balneario Acores, a sua exposicao e relacionamentos ficam limitados, pois a
sua presenca e contatos se restringem a poucas pessoas. O seu proprietario,

cuja familia ndo é da regiao, freqlienta a sede da associacao de moradores.

A Construtora 4, cujo proprietario ndo se faz presente, é nova no
mercado, e poucas pessoas o0 conhecem devido, principalmente, as suas varias
atuagdes profissionais. Atua em varios mercados da Grande Floriandpolis. Esta
construindo o primeiro edificio, com caracteristicas diferentes da Construtora 1 e
2 e também possui lotes com viabilidade para prédio. Nao possui sede no
Balneério Agores nem contato na associagdo de moradores. A sua familia nao é

da regiao.

A Construtora 7 construiu apenas um edificio a qual ainda se encontra
a venda. A atuacdo da Construtora 7 € de apenas 5 anos e esse tempo pode se
estender, devido, principalmente, a aquisicdo de um lote com viabilidade para
prédio feita ha pouco tempo. O proprietario € morador do bairro, ndo possui
sede. Participa da associacdo de moradores e é bem conhecido no bairro
devido, principalmente, a outras atuagdes comerciais no Balnedrio Acores. Sua
familia é de outro estado brasileiro, seu tio é sécio e conselheiro da construcao
do edificio. A caracteristica de sua construcao € diferenciada, pois nao se
assemelha a nenhuma concorrente. E um dos poucos que investiram na area

comercial do Balneario Agores.

A Engenharia 1 possui atuagdo pulverizada, isto é, atua em varias
regibes do estado, prestando servigcos de fiscalizacdo e execucdao de obras.
Atua no mercado ha 9 anos. Atua na area de construcao civil como engenheiro
projetando e executando construcées. O proprietario possui uma “casa de praia”
no Balneario Acores e freqlienta a associacado de moradores nos dias festivos.

Sua familia é de outra regido da Grande Florianépolis.

A maioria das organizagdes da construgcao civil do Balneario Acores
possui experiéncia no ramo. Destaca-se que 86% das organizacdes possuem

experiéncia acima de 6 anos, o que evidencia o conhecimento dos parceiros e
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concorrentes entre si. Esse aspecto também consolida um possivel contato e

relacionamento imerso entre as organizacoes.

4.3 Analise dos Relacionamentos

O objetivo deste tdpico € analisar os relacionamentos
interorganizacionais, identificados nesta pesquisa. Apdés a analise das
entrevistas, categorizacdo do conteudo, a descricdo do mercado, descricao das
organizagdes e atores, se faz necessario a classificacdo dos relacionamentos
em relacionamentos de mercado e relacionamentos Imersos. O objetivo do
trabalho foi identificar e analisar os relacionamentos interorganizacionais.
Abaixo serd efetuada a analise, que é dividida por relacionamento. A
classificacao é feita em: Auséncia de Contato, Relacionamento de Mercado e
Relacionamento Imerso. Nesse ultimo, buscam-se evidéncias de confianca,

troca de informacdes detalhadas e resolucao conjunta de problemas.

4.3.1 Auséncia de Contato

A auséncia de contato foi identificada de duas formas: A primeira
forma foi o néo relato na entrevista sobre a determinada organizacdo, nao
citando em nenhum momento da pesquisa. Caracterizando, assim, 0 nao
contato entre as organizages. A segunda forma foi a afirmacao direta do
entrevistado que nado existe contato entre a sua organizacéo e outra citada na

entrevista.

Alguns relatos tipicos como “Eu ndo o conhecgo...” (Construtora 4), “..
a gente conhece sim, mas ndo possuimos nenhum vinculo com eles”
(Construtora 2), “conheco, mas ndo fago questao de ter contato...” (Construtora
4), “Nunca tive contato com essa pessoa...” (Imobilidria 2) e “Ndo fagco muita

questdo” (Imobiliaria 1).

4.3.2 Relacionamento de Mercado
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Neste topico sdo apresentados os relacionamentos de mercado que
sao caracterizados por auséncia de confianga, troca de informacao detalhada e
resolucdo conjunta de problemas. Para identificar os relacionamentos de
mercado, é necessario o contato, isto é, o relacionamento sem indicios de

imersao social.

Construtora 1 com Construtora 7 — Relacionamento de Mercado

A seguir, sera analisado o relacionamento entre a Construtora 1 e a
Construtora 7. Alguns relatos tipicos como: “Ja fizemos muitos negocios e foi
muito lucrativo para mim” (Construtora 7). Nessa afirmacao, que demonstra o
interesse proprio € ndo se preocupando com a lucratividade do parceiro, a
Construtora 7 refere-se a Construtora 1, a qual teve uma parceria de curto
periodo. “Preciso de contrato por escrito para resolver problemas... entro na
justica se for necessario, mas até agora o dialogo resolveu” (Construtora 1).
Nessa afirmacgdo, a Construtora 1 refere-se a todas as parcerias ja efetuadas,
incluindo a parceria com a Construtora 7. Quando afirma que é necessario um
contrato por escrito e que a palavra somente ndo basta, conclui que ha a

auséncia de confianca neste relacionamento.

Relatos sobre a troca de informacoes detalhadas e resolucao
conjunta de problemas ndo foram identificados neste relacionamento,

concluindo assim a andlise e classificagdo em relacionamento de mercado.

Engenharia com Construtora 1 — Relacionamento de Mercado

A seguir sera analisado o relacionamento entre a Construtora 1 e a
Engenharia. “Eu trabalho com a Imobiliaria 1, Construtora 1, Construtora2,
ConstrutoraZz, mas sem vinculo de amizade, sou profissional” (Engenharia).
Nessa afirmacdo, a Engenharia afirma que nao possui vinculo de amizade.
Mesmo o entrevistado afirmando, fica a duvida, mas nesse relato: “a maioria
dos servicos prestados € de curto periodo. Para a Construtora 1, eu fiz apenas
uma avaliagdo... a minha empresa também desenvolve execugdo... mas, neste

caso, nao foi feita” (Engenharia). Nessa afirmacgéo, os dois atores tiveram uma



50

aproximacao e desenvolveram uma transacao, que de acordo com o relato foi

uma avaliacado. Nao foi constatado nenhum aspecto sobre confianca.

Nos relatos: “Hoje eu e meu socio fazemos projetos para a
Construtora 1... mas isso foi por opgdo da (nome da cliente)” (Engenharia).
Nesse relato, fica expresso que as duas organizacdes foram escolhidas pela
cliente e ndo talvez por opcao prépria, o que caracteriza uma distancia entre os

atores, mas nada que possa eliminar a chance de um relacionamento imerso.

Nos relatos: “Eu so trabalho com o (proprietario da Engenharia), ndo
foram muitos trabalhos... gosto de mudar de arquiteto e engenheiro”
(Construtora 1). Neste relato o proprietario da Construtora 1 argumenta que
costuma mudar de profissionais da area da construcao civil, o que dificulta a

existéncia de um relacionamento imerso.

Relatos sobre a troca de informacoes detalhadas e resolucao
conjunta de problemas ndo foram identificados neste relacionamento,

concluindo assim a andlise e classificagdo em relacionamento de mercado.

Construtora 3 com Imobiliaria 2 — Relacionamento de Mercado

A seguir, serd analisado o relacionamento entre a Construtora 3 e a
Imobiliaria 2. “Tenho uma parceria, mas o mais importante é o meu negaocio,
parceria ajuda... mas o mais importante é o meu cliente” (Construtora 3),
Novamente nesse relato, o entrevistado afirma que a venda é mais importante.
Existe a parceria, mas o interesse do entrevistado prevalece sobre o
relacionamento. No relato “Ele se esforca pouco para vender os meus imoveis,
tivemos algumas propostas, mas ndo conseguimos fechar nenhum negdcio”
(Construtora 3). Apesar de nao ter existido nenhuma transacao entre as partes,
elas possuem um contato com possibilidade de transacao, o que identifica um
relacionamento de mercado. Outro fato é que os atores ndo conseguem
conversar sobre os aspectos relacionados a preco, o que poderia ajudar no
fechamento do negécio. Quando questionado a Construtora 3 sobre o que
faltaria para fechar um negécio a resposta foi a seguinte: “Conversa, nao

conversamos e ele também me parece despreocupado” (Construtora 3). Nesse
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relato fica caracterizada a auséncia de troca de informacdes detalhadas,
poderia existir uma troca de informacdes para melhor o desempenho das

organizagoes.

Nos relatos da Imobiliaria 2 sobre a Construtora 3, o entrevistado foi
breve dizendo: “Trabalhamos, mas ndo conseguimos fechar nenhuma venda... o
imovel esta muito acima do mercado, eu avaliei, mas quem coloca o pre¢o é o
dono” (Imobiliaria 2). Nesse relato fica expressa a auséncia de troca de
informacoes e a distancia entre os atores, que dificulta a troca de informagdes

referente a prego.

Nenhum aspecto foi encontrado referente a resolugcao conjunta de
problemas e confianca nos relatos da Construtora 3 e da Imobiliaria 2, o que

solidifica 0 argumento desse relacionamento ser de mercado.

Construtora 4 com Imobiliaria 2 — Relacionamento de Mercado

A seguir sera analisado o relacionamento entre a Construtora 4 e a
Imobiliaria 2. “Sempre exijo contrato por escrito... 0 sequro morreu de velho...
sem duvida é necessario, ndo podemos confiar somente na palavra... € norma
da empresa efetua esse tipo der contrato” (Construtora 4). Nesse relato da
Construtora 4 percebe-se que as normas da empresa afetam diretamente na
aproximacao dos atores e até mesmo na confiangca, a confianca pode existir,
mas é necessario cumprir as normas da organizacao. Como a organizacao 4
esta a pouco tempo no mercado e o seu proprietario passa pouco tempo dentro
do ambiente social do Balneario Acores, fica dificil esse ator ter solidificado um
relacionamento imerso. Na maioria de seus relatos quanto a contato e
conhecimento das organizagées, foram nulos. Quanto a Imobiliaria 2 o relato
referente a Construtora 4 foi: “Eles estiveram aqui deixando os imoveis a

venda... conversamos pouco” (Imobiliaria 2).

Assim, nenhum aspecto foi encontrado referente a confianga, troca
de informacoes detalhadas e resolucao conjunta de problemas nos relatos
da Construtora 4 e da Imobiliaria 2, o que caracteriza o relacionamento em de

mercado.
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Construtora 7 com Imobiliaria 1 — Relacionamento de Mercado

A seguir sera analisado o relacionamento entre a Construtora 7 e a
Imobilidria 1. No relato “Eu conhego a Imobiliaria 1, fizemos varios negocios,
meu filho € muito amigo do dela... ela vendeu trés imoveis... excelente
vendedora, profissional e abre a Imobiliaria todos os dias... isso é muito bom”
(Construtora 7). Nesse relato, existe o contato familiar, mas o contato fica
expresso pela questdo financeira das vendas, ndo existindo relatos de
confianca, troca de informacdes detalhadas e resolucao conjunta de
problemas. Quanto aos relatos da Imobilidaria 1 referentes a Construtora 7,
nenhum relato foi expresso sobre confianca, troca de informacoes
detalhadas e resolucao conjunta de problemas. Um dos motivos pode ser
porque a Construtora 7 € uma pessoa fisica e construiu apenas um prédio.
Mesmo com a venda de trés imdlveis, o esquecimento se fez presente nos

relatos da Imobiliaria 1 referente a Construtora 7.

Imobiliaria 2 com Imobiliaria 1 — Relacionamento de Mercado

A seguir serd analisado o relacionamento entre a Imobilidria 2 e a
Imobiliaria 1. Alguns relatos tipicos como: “Ja dividimos comissao” (Imobiliaria
2). Esse fato indica um relacionamento de mercado. Na profissdo de corretor de
imdveis, quando um corretor indica o cliente e outro tem o imoével a venda que o

cliente deseja, é dividida a comissao entre os corretores.

i

“Eu ndo posso confiar, até porque nds somos concorrentes’
(Imobiliarias 2). “Eu ndo confio em fungéo do risco do mercado que eu tenho na
mao, uma parte a Imobiliaria 2 tem, mas esses que eu mantenho a parceria,
eles também podem entrar no meu mercado, entao eu tenho que manter o pé
atras.... Eu ndo posso abrir e confiar muito... porque sendo eu corro o risco de
eles montarem uma imobiliaria nos Acgores e baterem de frente comigo e

concorrer comigo” (Imobiliaria 1). Nesses relatos de ambos os atores, pode-se
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concluir que o aspecto da concorréncia limita os relacionamentos, a auséncia
de confianca faz parte desse relacionamento. Alguns relatos tipicos como:
“Existem restricbes de informagébes... porque existe uma rivalidade entre os dois
concorrentes que atuam no Balneario” (Imobiliaria 1). “Existe amigos sao
amigos, concorrentes Sd0 concorrentes; com 0S amigos como esta se
posicionando 0 mercado; 0 que eu espero que aconteca nessa temporada; o
que vai acontecer ano que vem... eu acho que vai ser um ano otimo para
vendas..... com 0S concorrentes eu ndo troco esse tipo de informagéao, eu fico
‘em cima do muro’, eu ndo abro muito o jogo, porque eu nao tenho parceria com
eles” (Imobiliaria 1). Nesses relatos é constatado a auséncia de troca de
informacoes detalhadas entre os atores, novamente o item concorréncia €
evidenciado. No relato: “Meu concorrente, ele se preocupou demais com a
venda, com o ganho, ele s6 se preocupou com o lado financeiro, eu acho que,
se tu és corretor, ndo é so tu vender e colocar o dinheiro no bolso” (Imobiliaria
1). Nessa afirmacéo o entrevistado afirma que o concorrente se preocupa mais
com o aspecto financeiro, o que também evidencia um relacionamento de
mercado. “Tenho respeito pela Imobiliaria 1, ja atuamos ha muito tempo aqui
nos Acores, eu estou antes... a concorréncia é boa... ndo nos deixa acomodar”
(Imobilidria 2). Nessa afirmacdo o entrevistado afirma que é importante a
concorréncia, e que existe o respeito, apesar de ser caracterizado como um
relacionamento de mercado existe a possibilidade de no futuro existir um
relacionamento imerso. Quando o proprietario da Imobiliaria 1 foi questionado:
Alguma vez vocé ja ajudou a Imobiliaria 2? A resposta foi simples, “Nao”.
Quanto aos relatos da Imobiliaria 2 sobre resolucao conjunta de problemas, nao
foi encontrada nenhuma evidéncia. A auséncia de resolucao conjunta de

problemas classifica o relacionamento de mercado.

Assim, nenhum aspecto foi encontrado referente a confianga, troca de
informacdes detalhadas e resolugdo conjunta de problemas nos relatos da
Imobiliaria 1 e da Imobiliaria 2, o que caracteriza o relacionamento em de

mercado.

Engenharia com Imobiliaria 1 — Relacionamento de Mercado.
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A seguir serd analisado o relacionamento entre a Engenharia e a
Imobilidria 1. “Eu trabalho com a Imobiliaria 1, Construtora 1, Construtoraz2,
ConstrutoraZz, mas sem vinculo de amizade, sou profissional” (Engenharia),
Nesse relato do proprietario da Engenharia fica expresso o néo relacionamento
baseado na confianga (amizade de neg6cio), o que caracteriza a auséncia de

confianca.

Nao houve nenhum relato da Imobiliaria 1 sobre a Engenharia, apesar
de que as duas organizacbes possuem contato, a entrevistada ndo considerou a
Engenharia como sendo uma empresa da construcdo civil que atua no
Balneario Acores. Os motivos podem ser: (i) a auséncia de sede no Balneério
Acores, (ii) a questao da atividade de engenharia, que pode ser feita por uma
unica pessoa, ndo havendo a necessidade de contato com outros membros da

organizacao.

Assim, nenhum aspecto foi encontrado referente a confianga, troca de
informacoes detalhadas e resolucao conjunta de problemas nos relatos da
Engenharia e da Imobiliaria 1, o que caracteriza o relacionamento em de

mercado.

Engenharia com Construtora 2 — Relacionamento Mercado

A seguir serd analisado o relacionamento entre a Engenharia e a
Construtora 2. “Eu trabalho com a Imobiliaria 1, Construtora 1, ConstrutoraZ2,
ConstrutoraZz, mas sem vinculo de amizade, sou profissional” (Engenharia),
Nesse relato do proprietario da Engenharia fica expresso o néo relacionamento
baseado na confianca (vinculo de amizade), o que caracteriza a auséncia de
confianca. No relato: “J& ajudei a Construtora 2 em um problema de aprovacdo
de projeto... mas nao fui eu que fiz o projeto” (Engenharia), fica expressa a
resolucao conjunta de problemas, sendo um problema da Construtora 2, que
a Engenharia ajudou. Pode ter sido um evento isolado, pois ndo houve mais

evidéncias encontradas na entrevista.
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No relato do proprietario da Construtora 2: “Tenho a minha propria
equipe, tenho profissionais nos quais confio, ndo dependo de outros
profissionais”, fica expresso 0 nado contato com a Engenharia, tendo como

argumento a ndo necessidade da prestacao de servico.

Assim, nenhum aspecto foi encontrado referente a confianga, troca de
informacdes detalhadas e nos relatos da Construtora 2 e da Engenharia, o que
caracteriza o relacionamento de mercado, pois existiu apenas uma evidéncia de

resolucao conjunta de problemas de apenas um ator.

Construtora 2 com Imobiliaria 2 — Relacionamento Mercado.

A seguir, sera analisado o relacionamento entre a Construtora 2 e a
Imobiliaria 2. “Fago negdcio somente com a Imobiliaria 1 e Imobiliaria 2, o
restante das empresas Sao concorrentes, mas posso fazer negocio”
(Construtora 2). Essa afirmagdo da Construtora 2 da indicio de um
relacionamento baseado na confianca da parte da Construtora 2 em relagéo a
Imobilidria 2. Em outro relato: “Eu confio na Imobiliaria 2, ele ja trabalhou para
mim, mas depois ndo deu certo, hoje somos parceiros”. (Construtora 2). Pode
ter existido confianga, mas parece que houve um rompimento. Ja nos relatos da
Imobiliaria 2: “Quando iniciei a profissao de corretor, trabalhei para a
Construtora 2, mas depois abri a minha prdpria imobilidria, ndo deu certo... E
mais vantajoso trabalhar sozinho” (Imobiliaria 2), pode-se concluir que néao
existe evidéncia de confianca, pode até ter existido, mas com o rompimento, o
indicio é de que o interesse no relacionamento deu lugar a questao do interesse
proprio, “é mais vantajoso trabalhar sozinho”. Esse rompimento pode ter sido
por questdes financeiras. Para solucionar essa duavida na questdao do
rompimento, foi feito um depoimento com uma funciondria da Construtora 2 da
época. A funcionaria argumentou “O (proprietario da Construtora 2) e o
(proprietario da Imobiliaria 2) ndo tinham contato direto... um néo freqlentava a
casa do outro... o contato era meramente profissional...ndo existia amizade... 0s

dois eram frios um com o outro...eu sempre me dei bem com 0s dois...n4o tive
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problemas com nenhum deles...quando sai da construtora foi por causa do meu
marido”. Nesse relato de um terceiro (funcionaria) nao existe evidéncia de um
relacionamento imerso entre os atores. A funcionaria saiu por causa do marido.
Nesse caso, foi para trabalhar com o marido em uma empresa de mdveis

planejados.

Nesse relacionamento, ndo existem evidéncias concretas de um
relacionamento baseado na confiangca e nem de um relacionamento sem
confianga. A duplicidade e falta de relatos ndo consistem em nenhum indicio de
confianga ou quebra de contrato entre os atores. Mas o relato da funcionaria
ajudou a classificar o relacionamento em de mercado, por causa da pouca

interagc&o entre os atores no campo social.

Relatos sobre a troca de informacdes detalhadas e resolugao
conjunta de problemas ndo foram identificados neste relacionamento,
concluindo assim a andlise e classificacdo em relacionamento imerso com

evidéncias de confianca.

4.3.3 Relacionamento Imerso

Os relacionamentos imersos que foram identificados nesta pesquisa
sao apresentados na ordem de existéncia de uma a trés caracteristicas, sendo
aquelas ja mencionadas no referencial teérico, que séo: confianca, troca de
informacdo detalhada e resolucdo conjunta de problemas. Para identificar os
relacionamentos de imersos, foram utilizados aspectos metodoldgicos que estao

expressos no capitulo 3.

” P

Relatos tipicos como: “Confianca”, “amizade de negdcios”, “vinculo de
amizade”, “amigo dele”, “conhecer como ‘gente’ “, “ndo precisa de contrato a
palavra basta”, “lado pessoal” foram classificados em relacionamentos
baseados na confiangca, o que se identifica em um relacionamento imerso,

sempre considerando o contexto apresentado na entrevista.

Relatos tipicos como: “Ndo se omite informagbdes”, ‘principais
informagbes”, “informagdes sobre o giro do mercado”, “colher informagdes’,

“trocar ¢ um bem comum”, foram classificados em relacionamentos baseados
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na troca de informacdes detalhadas, o que se identifica em um relacionamento

imerso, sempre considerando o contexto apresentado na entrevista.

Relatos tipicos como: “Ajudar o parceiro®, “entrar em um consenso’,
“‘ceder”, foram classificados em relacionamentos baseados na resolugéao
conjunta de problemas, o que se identifica em um relacionamento imerso,

sempre considerando o contexto apresentado na entrevista.

A seguir & apresentada uma nomenclatura baseada no nivel de

relacionamento imerso:
RI1 — Apenas uma caracteristica de relacionamento imerso.
RI2 — Duas caracteristicas de relacionamento imerso.

RI3 — Trés caracteristicas de relacionamento imerso.

Construtora 3 com Imobiliaria 1 - Relacionamento Imerso- RI1

Confianca.

A seguir sera analisado o relacionamento entre a Construtora 3 e a
Imobiliaria 1. “Tenho uma parceria com a Imobiliaria 1, mas o mais importante é
0 meu negacio, parceria ajuda... mas o mais importante é a venda” (Construtora
3). Nesse relato, o entrevistado afirma que a venda é mais importante. Existe a

parceria, mas o interesse do entrevistado prevalece sobre o relacionamento.

“Em relagdo a Construtora 3, foi relacionamento de menos tempo,
acho, nos trabalhamos uns 4 anos... 3 a 4 anos, s que eu tive um problema
com ele..... Mas a parceria foi muito boa, s6 que ele se apoiava muito mim, ele
dizia: Eu fiz o projeto e agora a senhora vende, eu vendo s6 que ele tem que
atender as necessidades do cliente, ele acha que eu sou boa vendedora, que
eu ia vender s6 que o projeto dele apresentava muitas falhas, o prédio dele..
Levei 4 anos para vender, e ainda falta vender a cobertura” (Imobiliaria 1).
Nesse relato, fica expressa a auséncia de troca de informacoes detalhadas
entre a Imobiliaria 1 e a Construtora 3, pois o entrevistado poderia ter
comentado as falhas no projeto com o proprietario, omitindo informacdes que

poderiam ajudar ambos os lados. Se existisse um relacionamento imerso, a
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possibilidade de troca de informagdes ajudaria nas vendas e,
consequentemente, na lucratividade de ambos. Em um outro relato da
Imobiliaria 1 “S6 que em algumas coisas ele é irredutivel, por causa de R$
5.000,00 ele nao fecha o negdcio, de quase R$ 200.000,00, ele ja tem idade,
ele ndo pensa no giro do negdcio, é que mais vale perder R$ 5.000,00 e
comprar outro terreno e comegar um outro prédio... é que ele ndo é um
empreendedor nato” (Imobilidria 1), novamente é constatado que nao existe
troca de informacbes detalhadas referente a preco do produto. A Imobiliaria
efetua avaliacdo do imével antes de ser colocado na pauta de vendas, mas a
decisao final de preco € do proprietario. A opiniao do entrevistado é deixada de
lado. Outro aspecto € a auséncia de troca de informagdes sobre giro do
negécio. Em um outro relato da Imobiliaria 1, quando questionada sobre a
confianga na Construtora 3, a entrevistada afirma “Confio”, o que caracteriza um
relacionamento baseado na confianca, mas como ndo houve indicios de
confianca, troca de informacbes detalhadas e nem resolucdo conjunta de
problemas nos relatos da Construtora 3, fica caracterizado um relacionamento

imerso, pois houve indicios de confianca.

Nenhum aspecto foi encontrado referente a resolu¢cao conjunta de
problemas nos relatos da Imobiliaria 1, o que solidifica o argumento desse

relacionamento ser imerso com apenas uma caracteristica, a confiancga.

Construtora 7 com Engenharia — Relacionamento Imerso — RI2 —

Confianca e Troca de Informacoes Detalhadas.

A seguir serd analisado o relacionamento entre a Engenharia e a
Construtora 7. “Eu trabalho com a Imobiliaria 1, Construtora 1, Construtora2,
ConstrutoraZz, mas sem vinculo de amizade, sou profissional” (Engenharia).
Nesse relato do proprietario da Engenharia, fica expresso o nao vinculo de
amizade, o que caracteriza a auséncia de confianca. No relato: “Conhego o
(nome do engenheiro), ele desenvolveu o projeto do meu prédio, estamos muito
satisfeitos com o resultado” (Construtora 7), fica evidente o relacionamento

baseado na confiangca. Com relagdo a esse aspecto, pode-se perceber que



59

existiu confianga na atividade profissional, tanto que o engenheiro foi contratado
para executar a obra e os contratantes ficaram satisfeitos, o que indica que a
confiangca ndo foi quebrada. Outro aspecto € o tempo de relacionamento.
Como foram mais de um servico, existe uma proximidade entre os atores de

anos, ja que a execucao de um edificio demora em média 2 anos.

No relato: “Durante toda a obra conversamos muito... foi uma época
em que aprendi muito... gosto muito da construir... pretendo construir
novamente, mas dependo do meu tio” (Construtora 7), indica a aproximacao
entre os atores, o que indica troca de informacoes detalhadas. Quando
questionado sobre o conteudo das conversas, o0 entrevistado respondeu:
“Conversamos sobre a obra em si... qualidade da construgcdo, material e
dificuldades” Construtora 7. Nesse relato, fica concretizado que as informacoes
trocadas eram apenas de carater profissional, mas também aspectos como
dificuldades, que envolvem assuntos especificos, o que confere com o0s
aspectos metodoldgicos desta pesquisa. Por isso, neste caso, sera considerada

a troca de informacoes detalhadas.

Com relacao a resolucao conjunta de problemas, nenhum aspecto
foi encontrado. Nos relatos da Engenharia e Construtora 7, quanto a
classificagdo com relagdo a confianca e troca de informacgées detalhadas,
considerou-se um relacionamento Imerso, pois foram encontradas evidéncias

de troca de informagdes detalhadas e confianga.

Construtora 1 com Imobiliaria 1 — Relacionamento Imerso — RI3.

A seguir sera analisado o relacionamento entre a Construtora 1 e a
Imobiliaria 1. Quando questionada sobre a confianga, a entrevistada afirmou:
“Confio na Construtora 1 e Construtora 2...” (Imobiliaria 1). Nesse relato fica
expressa a confianca entre os atores. No relato “Eu confio na (nome da
proprietaria da Imobiliaria 1)... ela é honesta... temos uma amizade de negdcios
de anos... o filho dela administra os condominios dos meus prédios... eu dou

carta branca... chega uma época da vida que agente ndo quer mais se
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incomodar...” (Construtora 1), fica expresso o contato familiar entre os atores, o

que confirma a confianca.

Quando questionada sobre a troca de informacgdes, a entrevistada
afirmou: “A Construtora 1... e também a Construtora 2, normalmente
conversando sobre o problema na época, sem eu citar onde era o problema,
numa conversa amistosa, trocando idéias” (Imobilidria 1). Nesse relato, fica
expressa a troca de informacoes detalhadas entres as organizagdes sobre

dificuldades encontradas na execucéo de sua atividade.

No relato “A Imobiliaria 1 me repassa as principais informagées do
mercado... mesmo assim eu ligo todos os dias para ela... ndo se omite
informagbes” (Construtora 1), evidente a troca de informacoes detalhadas

entres os atores, ndo limitando o conteldo das mesmas.

Quando questionada sobre a resolugdo conjunta de problemas, a
entrevistada afirma: “Numa parceria dessas que ja evoluiu que ja possui uma
amizade, uma confianga, que indiretamente numa conversa, vocé ajuda, porque
as vezes a pessoa tem um problema, ela ndo consegue resolver, e dai numa
conversa informal acaba trocando idéias, trocar idéias faz parte de uma
parceria”. (Imobiliaria 1). Esse relato foi expresso logo apds a Construtora 1 e a
Construtora 2. Nesse relato, a entrevistada confirma a resolucao conjunta de
problemas no relacionamento. No relato “Eu ja recebi um adiantamento da
Construtora 1, um empréstimo, em outras épocas houve um empréstimo da
imobiliaria para a construtora, por incrivel que pareca” (Imobiliaria 1), reafirma o
relacionamento baseado na resolucao conjunta de problemas, tanto que as
duas organizagdes ja se ajudaram financeiramente. No relato “Eles sempre me
ajudam, as vezes estou ocupado e preciso...” (Construtora 1), fica expresso o
relacionamento com resolucao conjunta de problemas entre a Construtora 1 € a

Imobiliaria 1.

O entrevistado citando a Construtora 1 “Ele € um construtor, eu penso
de um jeito e ele de outro, nem sempre a gente pensa da mesma forma, quando
existe uma parceria e existe confianga, a troca € um bem comum, vai ser bom
para mim e vai ser bom para ele, nés trocamos idéias, indiretamente eu falo o

que penso, ele podera, e nos entramos num consenso, ele cede eu cedo, tudo
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isso vai ajudar na venda do empreendimento, porque nem sempre nos
pensamos da mesmo forma, existe respeito e confianga” (Imobiliaria 1). Nesse
relato fica ainda mais evidente a confianca e troca de informacoes detalhada
entre os atores, ajudando nos negdcios e respeitando a opiniao — o que também
€ identificado na entrevista.

Nesse relato, a proprietaria da Imobiliaria 1 comenta sobre qual o
assunto é trocado com a Construtora 1: “Como esta o mercado, o que esta em
baixa, em alta, as vendas, por exemplo: assim quem esta comprando, a faixa
etaria, se € funcionario publico, se sdo pessoas mais novas, se as pessoas
querem financiar, se querem pagar a vista” (Imobiliaria 1). Nesse relato,
confirma a troca de informacoes detalhadas referente ao mercado do

Balneério Agores e aos clientes potenciais.

O entrevistado citando a Construtora 1 “Se ele lanca um prédio, eu
cobro uma qualidade, porque eu quero dar para o meu cliente uma qualidade,
ele ja pensa em dar uma qualidade em funcdo do preco, para ele... é girar o
produto, com certa qualidade... geralmente as construtoras eles dao prioridade
a qualidade e automaticamente eles reduzem a metragem do imovel, eles
sempre saem ganhando de alguma forma, ou cai na qualidade, ou cai na
metragem do imdvel, o que eles querem é vender” (Imobiliaria 1). Nesse relato a
proprietaria da Imobiliaria 1 emitiu uma opinido referente a Construtora 1, o que

demonstra conhecimento nas estratégias adotadas pelo parceiro.

Foram encontrados os aspectos: confianga, troca de informagdes
detalhadas e resolucédo conjunta de problemas, nos relatos da Construtora 1 e

Imobiliaria 1, o que caracteriza o relacionamento imerso.

Construtora 2 com Imobiliaria 1 - Relacionamento Imerso — RI3.

A seguir sera analisado o relacionamento entre a Construtora 2 e a
Imobiliaria 1. Quando questionada sobre a confianga, a entrevistada afirmou:
“Confio na Construtora 1 e Construtora 2...” (Imobiliaria 1). Nesse relato, fica

expressa a confianca entre os atores.



62

Quando questionado sobre a questdo de honrar os compromissos e
de dar a palavra: “Para mim é tudo, até hoje dei sorte que nunca. Com ninguém,
todos eles que me deram a palavra, foram corretos... a Imobiliaria 1 eu ja
construi a Imobiliaria e uma casa em Rancho Queimado, deu tudo certo”
(Construtora 2). Nesse relato, o proprietario da Construtora 2 afirma que a
palavra basta e que os parceiros foram corretos, logo cita a Imobiliaria, a qual
enaltece a parceria. Nesse relato, a confianga é uma caracteristica do
relacionamento. No relato “Ah, é diferente, com o0s outros é mais, mais
relacionado com trabalho e com a imobiliaria ndo, é mais amizade, trabalho,
bem mais diferente” (Construtora 2), confirma-se o vinculo de amizade entre os

atores.

Quando questionada sobre a troca de informagbes, a entrevistada
afirmou: “Construtora 1... e também a Construtora 2, normalmente conversando
sobre o problema na época, sem eu citar onde era o problema, numa conversa
amistosa, trocando idéias” (Imobiliaria 1). Nesse relato, fica expressa a troca de
informacoes entres as organizagbes sobre dificuldades encontradas na

execucao de sua atividade.

No relato “Conversamos sobre tudo, a opinido dela é muito importante
para mim... porque eu compro o terreno e construo” (Construtora 2), fica
expressa a troca de informacdes detalhadas entre os atores. Quando
questionado sobre o assunto, o entrevistado afirma: “tudo mesmo” (Construtora
2).

Quando questionada sobre a resolugdo conjunta de problemas, a
entrevistada afirma: “Numa parceria dessas que ja evoluiu, que ja possui uma
amizade, uma confianca, que indiretamente numa conversa, vocé ajuda, porque
as vezes a pessoa tem um problema, ela ndo consegue resolver, e dai numa
conversa informal acaba trocando idéias, trocar idéias faz parte de uma
parceria”. (Imobiliaria 1). Esse relato foi expresso citando logo apoés a
Construtora 1 e a Construtora 2. Nesse relato, a entrevistada confirma a

resolucao conjunta de problemas no relacionamento.
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Foram encontrados os aspectos: confianga, troca de informagdes
detalhadas e resolucédo conjunta de problemas, nos relatos da Construtora 1 e

Imobiliaria 1, o que caracteriza o relacionamento imerso.

E chegado ao término da andlise de contelido das entrevistas. A
seguir é feito o fechamento da analise dos relacionamentos da industria da

construcao civil do Balneério Agores.

4.4 Analise Grafica dos Relacionamentos

Apb6s a andlise das entrevistas e a identificacdo dos tipos de
relacionamentos, sera efetuada a analise gréafica dos relacionamentos. Abaixo é
apresentada a figura 5 — Rede de Relacionamentos do Balneario Acores,
mostrando a totalidade de relacionamentos dentro da industria da construcao
civil do Balneario Acores. Quanto mais grossa a linha (lago) mais imerso é o
relacionamento. A linha mais clara significa um relacionamento de mercado e
quando nao existir linha (lago) significa que nao existe contato. A figura abaixo
foi gerada com auxilio da matriz dos relacionamentos, que estd em anexo no

apéndice B,
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Figura 5 — Rede de Relacionamentos do Balneario Acores.

construtora3

construtora’7

engenharial

construtora2

Fonte: Dados primarios.

Na figura, os tragcos mais fortes caracterizam um relacionamento
imerso; os lagos mais fracos identificam um relacionamento de mercado e a néo

existéncia de trago indica o ndo relacionamento.

No mercado do Balneario Acores, foram identificados os dois tipos de
relacionamento: o de mercado e o imerso (UZZI, 1997). A seguir sera indicado o

numero de relacionamentos de acordo com a Figura 5.

Ainda de acordo com a Figura 5, entre as organizacbes do ramo de
construgao civil que nao sao construtoras, as Imobiliarias 1 e 2 e a Engenharia 1
se destacam por ter o maior nimero de contatos, seis, quatro e quatro
respectivamente. Esse fato se justifica porque as Imobiliarias e a Engenharia
sao prestadoras de servicos em um mercado que possui cinco Construtoras. Os
servicos prestados diferem e sao especificos de cada atividade profissional. As
evidéncias encontradas nesta pesquisa concordam com os autores Miles; Snow

(1986), que afirmam que os corretores ou agenciadores sdo aqueles atores que

construtoral
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funcionariam como elemento de conexdo de uma dinamica de redes de

relacionamentos.

Entre as construtoras, as que se destacam sado a Construtora 1,
Construtora 2 e a Construtora 7 que mais possuem relacionamentos, ao todo
trés cada uma. A construtora 3 possui dois relacionamentos e a Construtora 4 é
a mais isolada dentro do mercado do Balneario Acores, possuindo apenas um
contato. O numero reduzido de contato se deve, principalmente, ao pouco
tempo de mercado e ao pouco convivio com os individuos situados nas
organizacdes do ramo da construcao civil. Como afirma o autor Steinner (2006),
a criacdo de um laco depende das interacées que o ator tem com os outros
membros da rede.

As organizagbes que possuem relacionamento imerso apenas com
evidéncias de confianca. O Unico relacionamento que apresenta essa
caracteristica é entre a Imobilidria 1 e a Construtora 3. O Unico aspecto imerso
destacado é a confianca. Nesse caso, ainda ndao houve troca de informacdes e

nem resolucéo conjunta de problemas.

As organizagbes que possuem relacionamento imerso apenas com
evidéncias de confianga e troca de informacdes detalhadas. Os
relacionamentos que apresentam essas caracteristicas sdo: a Imobiliaria 1 e a
Construtora 3 e entre a Engenharia e a Construtora 7. Nesse relacionamento,
nao houve evidéncias de resolugdo conjunta de problemas, porque, talvez,
nenhum ator dentro do relacionamento possa ter tido um problema ou ainda o
parceiro ndo tinha a competéncia e os recursos para poder ajudar a resolver o
problema. Para Dimaggio; Louch (1998) se ha troca de informacdes, pode-se
resolver problemas em conjunto. Os recursos e a capacidade do ator podem

influenciar na resolucao conjunta de problemas.

A organizacdo que mais apresentou os relacionamentos de mercado
foi a Imobiliaria 2, com quatro relacionamentos. As Imobiliarias 1 e Engenharia
apresentam trés relacionamentos de mercado. As Construtoras 1,2 e 7
apresentam dois relacionamentos de mercado. As construtoras 3 e 4
apresentaram somente um relacionamento de mercado. A Imobilidria 2 se

mantém no mercado devido aos relacionamentos de mercado e com a
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exclusividade na prestacao para a Construtora 4, com a qual a Imobiliadria 1 nao
tem contato. Esses relacionamentos sdo aqueles que o interesse motiva a acao,
a busca do lucro prevalece, evitam situacdes de barganha porque as

informacdes limitam-se a questao preco (UZZI, 1997).

Um dos Relacionamentos de mercado identificados que chamou a
atencao foi o existente entre a Construtora 2 e a Imobiliaria 2. A Imobiliaria 2
era prestadora de servico da Construtora 2. Existiu um rompimento na relacao
entre os dois atores, o prestador de servigo (corretor proprietario da Imobiliaria
2) iniciou a atividade de corretagem em seu préprio ponto comercial. Nos relatos
de ambos, foi identificado esse rompimento: “Quando iniciei a profissdo de
corretor, trabalhei para a Construtora 2, mas depois abri a minha propria
imobilidria, ndo deu certo... E mais vantajoso trabalhar sozinho” (Imobiliaria 2).
“Eu confio na Imobiliaria 2, ele ja trabalhou para mim, mas depois ndo deu certo,
hoje somos parceiros”. (Construtora 2). Pode ter existido confianca, mas parece
que houve um rompimento. Esse relacionamento foi classificado como de
mercado. Como os atores trabalharam juntos durante anos, é possivel que na
época tivessem um relacionamento imerso, mas com o rompimento deve ter
ficado algum desentendimento. Os autores a seguir caracterizam que o0s
relacionamentos imersos podem se transformar em relacionamentos de
mercado. Para Uzzi (1997) (...) a confianca pode ser quebrada através de
repetidos abusos ao longo do tempo, podendo até romper a relacao. Bertolin et
al (2008) (...) a desconfianca esta relacionada diretamente com a assimetria de
informagdes referentes a planejamento e prestagcdo de contas, a falta de
informacdes transparentes € passivel de perda da confianca.

Nos resultados da anélise, esta identificado que ha imersao em quatro
relacionamentos. Considerando que existiam 28 possibilidades de
relacionamentos, sendo encontrados 9 relacionamentos de mercado e apenas 4
imersos, € possivel destacar que o ramo da construcao civil do Balneario Acores
tende a ndo possuir contato entre as organizagdes, principalmente aquelas que
sdo concorrentes. O resultado da pesquisa contrapde o argumento do autor
Uzzi (1997), que destaca que os relacionamentos dentro do ramo da construcao
civil sdo muito proximos (...). E importante destacar que foram identificadas

poucas caracteristicas de imersao, que mesmo sendo um mercado fechado, no
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qual as organizagdes em sua maioria atuam, principalmente na regido, o
namero de contatos foi pequeno. A regiao é pequena, considerando o niumero
de organizacées € o numero de habitantes; o convivio é limitado as mesmas
pessoas, mesmo assim foram identificados poucos relacionamentos imersos.
Como seis dos oito atores freqlentam a sede da associacdo, esse fato poderia

ter auxiliado na aproximacao dos lacos entre os atores.

Dentro do ambiente das organizac¢des da construcao civil do Balneario
Acores é possivel afirmar que a imersao social esta presente nas empresas e
que os atores nao cultivam lacos de cooperagdo de longo prazo. As trés
caracteristicas de imersdo Uzzi (1997) foram identificadas, mas em apenas
quatro relacionamentos. Dentro dos quatro relacionamentos imersos, um
aspecto é considerado sobre as trés caracteristicas. E que existe uma ordem,
um grau de imersao, iniciando com confianca e, logo em seguida, a troca de
informacdes e, por ultimo, resolucao conjunta de problemas. Esse resultado
também é identificado por Uzzi (1997), que afirma que em uma estrutura social
incorporada, no primeiro momento surge a confianca, depois de estabelecida a
confianga, surgem as primeiras trocas reciprocas de informagdes detalhadas e,

por fim, estabelecem a resolucédo de problemas conjuntos.

Diante dos resultados dessa pesquisa, ha evidéncias que o
relacionamento imerso se desenvolve com o passar dos anos, existindo assim
um processo ao longo do tempo e que pode existir a quebra de contrato. E
finalizado o tépico andlise grafica dos relacionamentos e a seguir sao

apresentadas as conclusdes encontradas nesta pesquisa.
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5 CONCLUSOES

O objetivo deste capitulo é expor as consideracdes finais desta
pesquisa. Apds apresentacao dos resultados e da andlise da pesquisa, seguem

abaixo as conclusdes, limitacdes e as sugestdes para trabalhos futuros.

O comportamento esperado antes de desenvolver a pesquisa foi que
existiia um grande numero de relacionamentos imersos, pois 0 mercado €
restrito e pequeno, além de a maioria dos atores atuarem no mercado ha alguns
anos. O resultado contradisse o esperado, com um numero pequeno de
relacionamentos imersos e poucos contatos entre 0s concorrentes,

principalmente as construtoras.

O primeiro aspecto encontrado na pesquisa refere-se a como os
intermediarios possuem mais contatos do que as outras organizacdes situadas
na rede. No caso desta pesquisa, as Imobilidrias e a Engenharia possuiam mais
contatos do que as construtoras, isto devido a atividade profissional voltada
para a prestacéo de servicos. Os resultados dessa pesquisa concordam com 0s
autores Miles; Snow (1986), os quais afirmam que o0s corretores ou
agenciadores sao aqueles atores que funcionariam como elemento de conexao
de uma dinamica de redes de relacionamentos. Entdo, com relacdo a este
assunto, é possivel concluir ainda que os relacionamentos de mercado
dependem do ramo de atividade da organizacao na qual o ator esta inserido.
Existem dois casos de relacionamentos de mercado entre concorrentes diretos
e é possivel dividi-los de acordo com as justificativas. No caso das imobiliarias,
os relacionamentos sao comuns e freqlentes, tanto que possuem uma
legislacdo regulamentando as transagdes. No caso das construtoras, as
atividades profissionais sado independentes, ndo necessitando de um
relacionamento de longo prazo para desenvolver as suas atividades
profissionais, salvo os casos de fusdes entre construtoras. No caso da
Construtora 1 e a Construtora 7 o contato foi curto, mostrando que existe
independéncia nas atividades profissionais.
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Outro aspecto encontrado nesta pesquisa € com relagcdo ao numero
de contatos entre os atores, que para o surgimento da imersdao social é
necessario que o ator tenha contatos freqlentes e de longo prazo. No caso
desta pesquisa, a Construtora 4 foi identificada como a mais isolada dentro do
mercado do Balneario Agores, possuindo apenas um contato. Este fato se deve
principalmente ao pouco tempo de mercado e ao numero de contato com os
individuos situados nas organizagdes do ramo da construcao civil. A construtora
4 esta em um estagio inicial de contatos, pelo pouco tempo de interacao social.
Nenhum aspecto de imerséo foi identificado, pois ainda ndo houve a criacao de
um lago de confianga. Este estagio inicial foi verificado pelo autor Steinner
(2006), para o qual a criagdao de um lago depende das interagdes que o ator tem
com os outros membros da rede. Ja Lopes; Baldi (2005) concordam afirmando
que a idéia de confiangca interorganizacional € construida pela interacao

(contato) repetida das organizacdes.

A imersao social faz parte dos relacionamentos entre as organizagoes
do ramo da construgao civil situadas no Balneario Acores. Nesta pesquisa,
foram identificadas as organizagdes que fazem parte do Balneario Acores e
seus respectivos relacionamentos. Uma das contribuicdes deste estudo, além
de identificar e classificar as redes de relacionamento com base na imersao
social, foi identificar alguns aspectos que envolvem os concorrentes. A limitagao
de relacbes entre concorrentes foi evidenciada; no caso das construtoras,
houve apenas um relacionamento de mercado dos dezesseis possiveis, ja no
caso dos prestadores de servico (Engenharia e Imobiliaria), houve dois
relacionamentos de mercado dos trés possiveis. A atividade profissional é
determinante como argumentado anteriormente. Nos dois casos de
relacionamentos de mercado entre concorrentes diretos encontrados nessa

pesquisa, é possivel dividi-los de acordo com as suas atividades profissionais.

A exclusividade de atuacdo no mercado nao interfere no
relacionamento imerso. Esse fator foi identificado na pesquisa através das seis
organizagdes que possuem relacionamento imerso, sendo que trés atuam
exclusivamente no Balnedrio Acores e trés atuam em varios mercados. As

organizacbées que nao atuam com exclusividade no mercado sé possuem
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relacionamentos de mercado. Isso significa que a atuacao exclusiva no mercado

auxilia no surgimento de relacionamentos imersos.

Um dos aspectos encontrados na pesquisa foi a criacdo de um
processo de desenvolvimento dos relacionamentos, que, inicialmente, possui
apenas relacionamentos de mercado. Apos algum tempo, surgem a confianca,
em seguida a troca de informacdes detalhadas e, por fim, a resolucdo conjunta
de problemas. Durante as etapas desse processo, o ator fica sujeito a quebra

de contratos, podendo entao retornar a etapa inicial.

Nessa pesquisa, ndo foi considerado o consumidor final. Para
complementa-la, fica como sugestdo para as novas pesquisa a analise dos
relacionamentos entre as organizagcées e 0os consumidores dentro do setor da
construcado civil. Todas as pessoas, que estdo dentro das organizagdes e,
também, as que ndo fazem parte delas, ficam proximas devido ao convivio
social. O processo de inicia com a industria (construtora), passa pelas
imobiliarias e vai até o consumidor final. Fica como sugestao de pesquisa futura,
analisar a rede de relacionamentos interorganizacionais juntamente com a rede
de consumidores, pois os consumidores fazem parte do processo social e,

também, dos relacionamentos.

A imersao social de Granovetter (1985) foi identificada no setor da
construgao civil do Balneario Acores, mas com pouca freqiéncia de casos.
Nesse setor, ocorre a imersdo em quatro relacionamentos. Considerando que
existiam 28 possibilidades de relacionamentos dos quais 9 foram encontrados, e
apenas 4 imersos, € possivel destacar que o ramo da construcao civil tende a
nao possuir relacionamentos imersos entre as organizagdes, principalmente
aquelas que sao concorrentes. O resultado da pesquisa contrapde o argumento
do autor Uzzi (1997), que destaca que os relacionamentos dentro do ramo da
construgao civil sdo muito préximos (...). O mercado do Balneario Agores contou
com apenas 13 contatos entre os atores, mesmo sendo um mercado com
poucas organizagdes e fechado, pois a maioria das organizacdes tem seu foco
concentrado nesta regido. A associacao de moradores poderia ter sido um local
de aproximacao entre os atores, mesmo porque seis dos oito atores freqlientam

a sede.
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O estudo apresentou algumas limitacbes de pesquisa, dentre as quais
0 acesso aos proprietarios das organizacdes estudadas, devido, principalmente,
a escassez de tempo dos mesmos, 0 que prejudicou o cumprimento dos prazos

pré-estabelecidos.

Uma segunda limitacao é referente as outras fontes de dados, como:
documentos, o acesso desta pesquisa a documentos referentes a eventos e,
sobretudo, as organizagdes. Essa técnica poderia ter ajudado ainda mais no
fortalecimento dos argumentos de imersdo social. Em um segundo momento,
poderia ter sido desenvolvida uma segunda etapa de entrevistas com outros
funcionarios das organizacées, mas devido a escassez de tempo, nao foi

possivel.

Outra limitacdo foi referente a aplicagdo das entrevistas. Como o
pesquisador € membro de uma organizacao situada no Balneario Agores, a sua
imagem estéa relacionada com as atividades da organizacao, esse fator pode ter
inibido os concorrentes diretos no desenvolvimento da coleta de dados.

Ainda falando das limitacdes, as referéncias bibliograficas na area de
construgdo civil sdo muito pesquisadas, principalmente em revistas norte-
americanas, mas limitam os seus estudos na area financeira, tendo como
principais temas o custo da producao, a performance da industria, a influéncia
politica no setor e crise no setor imobilidrio americano. Fica como sugestao para
trabalhos futuros desenvolver uma pesquisa na éarea de avaliacdo de
desempenho na industria de construcao civil envolvendo a imersao social,
podendo ainda ser localizada no Balneario Acores onde esta pesquisa

identificou os relacionamentos imersos.
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APENDICE A - Roteiro de Entrevista Semi-Estruturada

Roteiro de Entrevista Semi-Estruturado:

Pergunta

Informacéo a ser coletada

Vocé é o Unico dono, ou vocé possui um s6cio ou
corporagao?

Identificar o tipo de empresa (LTDA e S.A.), para
fundamentar o tamanho da organizacdo com os
relacionamentos.

Quantos anos de experiéncia na construgédo civil
vocé possui?

Experiéncia do entrevistado na construgao civil.
A experiéncia é um aspecto que pode influenciar
os relacionamentos entre as organizagdes.

Quanto tempo vocé atua no Balneario Agores?

Identificar o tempo de mercado. O tempo pode
ter relagdo com o tempo de relacionamento. Se
o relacionamento é antigo, esse fator pode
ajudar na confianga entre as partes.

Quais produtos (servigos) vocé produz?

Identificar o tipo de produto ou servigo ajuda a
descobrir quem s&o 0s concorrentes e as
possiveis parcerias.

Quais sado as caracteristicas do seu produto ou
servico?

A imobiliaria presta servigco, o seu produto é um
servigo.

Existem algumas organizagées que ajudam no
atendimento?

Que tipo de parcerias?
Mais alguma parceria?
E com cartdrios?

E essa confianca vocé tem com outras
organizagdes situadas no Balneario Agores?

Agrupar os concorrentes de acordo com 0 seu
produto e servico, este fator ajuda a delimitar os
concorrentes diretos. (Ex: Imobiliaria que atua
com alugueis na temporada, e Imobiliaria que
ndo atua).

Vocé atua em outros mercados?

Mais ou menos quantos por cento?

Identificar os mercados de atuagdo, esse
questionamento vai ajudar a definir as redes de
organizacdes externas ao Balneario Agores.

Quais sdo as organizagbes do ramo da
construgdo civil que atuam no mercado do
Balneario Agores?

envolve  outras

Mas a construcdo civil

organizagées? Quais?
Na&o existe outras Imobiliarias?

Existe mais alguma?

(atores), para
faz parte do

Identificar as organizacdes
verificar quais organizagdes
Balneario Acores.
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Quantas empresas trabalham pra vocé por ano?
Tem empresas que te ajudam no processo?
Quais o0s servigos elas presta para vocé?

Quanto tempo essas organizagbes trabalham para
vocé?

Identificar a rede de organizacoes
(fornecedores). Essa pergunta identifica os
fornecedores que atuam no Balneario Acores,
isso ajudara a definir os relacionamentos de
mercado.

Para quantas organizacoes (pessoas) vocé vende
(presta servigo) em um ano?

Identificar a rede de organizagbes (clientes).
Essa pergunta identifica os clientes que estdo
situados no Balneario Acores, isso ajudara a
definir os relacionamentos de mercado.

Tem alguma empresa que vocé ndo tem contato

no Balneario Acores?

Identificar se ndo existe contato com alguma
organizacao situada no Balneario Agores.

Que tipo de relacionamento vocé forma com as
organizagdes situadas no Balneario Agores?

Existe distingdo nos relacionamentos nestas
organizacées que vocé citou?

Vocé consegue definir que existem dois tipos de
relacionamento? Descreva como sdo?

Mas existe distincdo dos relacionamentos que
atuam no Balneario Agores?

Identificar o tipo de relacionamento (Imerso ou
de mercado), essa pergunta ajudara a identificar
os relacionamentos imersos.

Vocé considera estes contatos estritamente
comerciais?

Quais organizagbes vocé confia que atuam no
Balneario Agores?

Como vocé pode definir estes relacionamentos?

E uma parceria definida por escrito?

Identificar o tipo de relacionamento. Identificar os
relacionamentos  comerciais (mercado) e
também os possiveis relacionamentos imersos.

Como um tipico relacionamento
comeca e se desenvolve com o tempo?

(parceria)

Identificar se existe os temas confianga, troca de
informacao detalhada e resolugédo conjunta de
problemas nos relacionamentos.

Quando vocés se encontram o que vocés
conversam?

Descrever as informagdes trocadas nos
relacionamentos de mercado e imersas, para
tentar buscar os temas: confianga, troca de
informacdes detalhadas e resolugdo conjunta de
problemas.

Vocés ja conversaram sobre problemas que
envolvem o mercado do Balneario Acores? Quais
s80 os principais problemas?

Identificar a troca de informacdo detalhada e se
existe algum problema que pode ser resolvido
em conjunto.

Para esses problemas serem resolvidos é
necessario um esforgo conjunto das organizacdes
situadas no Balneério Agcores? Por qué?

Se existe a possibilidade de resolver problemas
conjuntos e se existe a vontade das
organizacdes de se unirem para a resolu¢do dos
problemas.

Vocés ja conversaram sobre problemas internos

Identificar a resolucdo de problemas internos,
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de suas empresas?

este item ajudara a identificar a existéncia de
troca de informacdes detalhadas e resolugao
conjunta de problemas internos.

Alguma vez algum parceiro ajudou vocé a resolver
um problema interno? Quais parceiros te
ajudaram? E como?

Identificar a resolu¢do de problemas conjuntos e
0 parceiro.

Alguma vez vocé ajudou o seu parceiro a resolver
um problema interno? Quais parceiros vocé
ajudou? E como?

Identificar a resolugdo de problemas conjuntos e
0 parceiro.

Vocés conversam sobre qualidade do produto
(servico), sobre concorrentes ou sobre as outras
organizagbes que envolvem o mercado do
Balneario Agores?

Identificar a troca de informacdo detalhada a
respeito de aspectos internos e sobre atores que
envolvem a rede. Se existir essa troca de
informacdes, a confianga € um aspecto a ser
levado em conta entre o relacionamento.

Como vocé encontra novos parceiros?

Se existe a troca de informagbes com parceiros
atuais para a formacdo de novas parcerias, se
existir a formagao de novas parcerias através de
indicagéo, o aspecto confianga esté presente no
relacionamento.

Quando vocé pretende fazer novas parcerias?
Existe essa necessidade? Quais sdo as
qualidades que o futuro parceiro precisa ter?

Identificar se existe a possibilidade de aceitar
novos parceiros, se a confianca & importante
para se estabelecer uma parceria. Diferenciar a
confianca da qualidade, o que é importante
somente qualidade? Ou também é importante a
confianga?

Qual o papel da reputacdo dos outros na
formacédo de parcerias? Que parceiros possuem
reputagdo aceitdvel dentro do mercado do
Balneario Acores? Cite um exemplo que
aconteceu.

Se existe influéncia na formagao de parcerias
através da reputacdo. A reputacado € um aspecto
gue envolve confianga a longo prazo.

Que papel a sua reputacdo exerce para a
formagao de parcerias? Cite um exemplo.

Se existe influéncia da reputacdo na formagao
de parcerias.

Contratos por escrito sdo usados? Quais sao os
casos em que sado usados? E Por qué? Quais sédo
0S casos em que nao sao utilizados? E Por qué?

Identificar se existe confianca nas atividades do
mercado. Se for necessario o contrato, no
relacionamento pode ndo existir confianga. Se a
resposta for a todos os casos, a desconfianca é
um aspecto da realidade dos relacionamentos
com esta organizagéo.

O oportunismo (levar vantagem) dentro do
mercado do Balnedrio Agores é um problema?
Como pode ser resolvido?

Se existe a desconfianga dentro da rede e se os
membros se ajudam numa eventual atividade
oportunista.

Existem divergéncias no mercado do Balneario
Acores? Como vocé age nas divergéncias?

Se existe troca de informacdao sobre o
oportunismo. As divergéncias podem gerar
desconfianga, implicando no volume de troca de
informacdes.

Como as divergéncias sao resolvidas? Os
parceiros auxiliam na solugao das divergéncias?

Identificar se existe resolugdo conjunta de
problemas. A troca de informagbes ajuda na
resolucdo conjunta de problemas.

Como vocé lida com as quebras de contrato?
Vocé comenta com outros parceiros sobre a
guebra de contrato?

Se a confianca se mantém apds um resultado
negativo e se existe troca de informacao entre os
membros da rede.

O que te deixa vulneravel em um relacionamento?

Se existem troca de informagéo sobre aspectos
negativos, fraquezas e eventuais perdas.

Como vocé responde a um mau desempenho do
seu parceiro?

Se existe a perda da confianga em decorrer de
uma falha na producéo ou prestagéo de servigo.
Este aspecto ajudara a verificar se € importante
manter um relacionamento a longo prazo,




79

mesmo com dificuldades operacionais.

Como vocé reage a um parceiro que continua
aumentando os seus pre¢os?

Se existe troca de informacdo sobre preco, a
troca de informacao sobre pregco € um aspecto
que envolve tanto a confianga como a troca de
informacdes detalhadas.

De que forma vocé recompensa um bom
desempenho de suas parcerias?

Se existe incentivo a resolugdo conjunta de
problemas. Esse aspecto ajuda a entender como
o0 relacionamento se fortifica.

Que beneficios vocé consegue com cada tipo de
relacionamento?

Quais sao as reais pretensées em se ter um
relacionamento. Identificar os beneficios dos
relacionamentos baseados no mercado e dos
relacionamentos imersos.

Quais sdao os aspectos dos

relacionamentos/parcerias?

negativos

Quais sdo as reais pretensdées em se ter um
relacionamento. Identificar os  aspectos
negativos dos relacionamentos baseados no
mercado e dos relacionamentos imersos.

Como vocé estabelece pregos para bens e
servicos? Os seus parceiros participam deste
processo?

Se existe a troca de informagdes para a fixagao
dos pregos e se os parceiros participam deste
processo.

Que tipo de informagao é partilhada em diferentes
relacionamentos? Quais informacgdes vocé troca
com parceiros, amigos e concorrentes?

Quais as informacgbes sdo trocadas entre os
parceiros e atores. Esse questionamento ajudara
a identificar que informagbes s&o trocadas nos
relacionamentos  de mercado e nos
relacionamentos imersos.

Como os novos produtos sdo criados e testados
no mercado? Quais parceiros auxiliam neste
processo?

Se existe a troca de informacdes sobre
desenvolvimento de novos produtos e se o0s
parceiros participam. Essa pergunta ajudara a
delimitar quais parceiros ajudam a desenvolver
novos produtos.

Como sao feitos os investimentos em novos
equipamentos? Quais parceiros auxiliam neste
processo?

Se existe a troca de informagbes sobre
investimentos e se os parceiros participam. Essa
pergunta ajudara a delimitar quais parceiros
ajudam a fazer investimentos em novos
equipamentos.

Como vocé busca recursos financeiros? Vocé ja
emprestou ou recebeu auxilio financeiro de algum
parceiro? Qual parceiro te ajudou?

Se existe resolugédo de problemas conjuntos em
relacdo a recursos financeiros e se os parceiros
participam. Essa pergunta ajudara a delimitar
quais parceiros ajudam na busca de recursos
financeiros.

O que promove inovacdo? Quais parceiros
auxiliam no desenvolvimento?

Se existe troca de informagbes ou resolugao de
problemas a respeito da inovagéo Essa pergunta
ajudara a delimitar quais parceiros ajudam e
promovem inovacao.

Que eventos ou condigbes levam a firmar um
relacionamento de negécios?

Como surgem os relacionamentos, como sao
mantidos e como s&o formalizados.




APENDICE B -

Relacionamentos Interorganizacionais.
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C.A C.2 C3 C4 C.7 1.1 1.2 E.1

Cc1 |X s.C. |SC. |SC. |[RM. [R.I3. |S.C. |[RM
Cc2 |S.C. X S.C. |S.C. |S.C. |[RI3. |[RM. |R.M.
c3 |S.C. |S.C. (X S.C. |S.C. |R.I1. |[R.M. |S.C.
c4 |SC. |SC. |S.C. (X S.C. |S.C. |R.M. |S.C.
c.7 |[RM. |SC. |S.C. |S.C. (X R.M. |S.C. |R..2
1.1 R..3. |R.I3. |R.I.1. |S.C. |RM. X R.M. |R.M.
12 |S.C. ([RM. |[RM. |[RM. |S.C. |[RM. (X S.C.
E1 |RM. |[RM. |S.C. |S.C. |RlL2 |RM. [S.C. X

R.I.1 — Relacionamento Imerso — Uma caracteristicas

Legenda: R.M. — Relacionamento de Mercado.

R.l.2 — Relacionamento Imerso — Duas caracteristicas.

R.1.3. — Relacionamento Imerso — Trés caracteristicas.
S.C. — Sem Contato.
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APENDICE C — Roteiro para o Depoimento da Ex-funcionaria da Construtora 2.

Vocé trabalhou na Construtora 2?

Como era o contato entre a Construtora 2 e a Imobiliaria 2?

Como era relacionamento entre a Construtora 2 e a Imobiliaria 2?

Por que vocé saiu da Construtora 2?




Livros Gratis

( http://www.livrosgratis.com.br )

Milhares de Livros para Download:

Baixar livros de Administracao

Baixar livros de Agronomia

Baixar livros de Arquitetura

Baixar livros de Artes

Baixar livros de Astronomia

Baixar livros de Biologia Geral

Baixar livros de Ciéncia da Computacao
Baixar livros de Ciéncia da Informacéo
Baixar livros de Ciéncia Politica

Baixar livros de Ciéncias da Saude
Baixar livros de Comunicacao

Baixar livros do Conselho Nacional de Educacdo - CNE
Baixar livros de Defesa civil

Baixar livros de Direito

Baixar livros de Direitos humanos
Baixar livros de Economia

Baixar livros de Economia Doméstica
Baixar livros de Educacao

Baixar livros de Educacdo - Transito
Baixar livros de Educacao Fisica

Baixar livros de Engenharia Aeroespacial
Baixar livros de Farmacia

Baixar livros de Filosofia

Baixar livros de Fisica

Baixar livros de Geociéncias

Baixar livros de Geografia

Baixar livros de Histdria

Baixar livros de Linguas
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Baixar livros de Literatura

Baixar livros de Literatura de Cordel
Baixar livros de Literatura Infantil
Baixar livros de Matematica

Baixar livros de Medicina

Baixar livros de Medicina Veterinaria
Baixar livros de Meio Ambiente
Baixar livros de Meteorologia
Baixar Monografias e TCC

Baixar livros Multidisciplinar

Baixar livros de Musica

Baixar livros de Psicologia

Baixar livros de Quimica

Baixar livros de Saude Coletiva
Baixar livros de Servico Social
Baixar livros de Sociologia

Baixar livros de Teologia

Baixar livros de Trabalho

Baixar livros de Turismo
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