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RESUMO

O estudo em tela busca identificar os ganhos competitivos nos relacionamentos interorganizacionais entre
empreendedores associados ao SINDICAB - Sindicato dos Cabeleireiros e Similares Auténomos do Estado de
Sergipe. A metodologia utilizada foi de natureza qualitativa do tipo exploratéria e descritiva se constituindo em
um estudo de caso. Os dados foram coletados junto aos empreendedores vinculados ao sindicato por intermédio
de entrevistas semiestruturadas e em documentos disponiveis para pesquisa. Foi analisada a ocorréncia dos
ganhos competitivos indicados na teoria de redes descrita por Balestrin e Verschoore (2008). Como resultados
conclusivos pode-se afirmar que os beneficios individuais e coletivos auferidos nas relagdes interorganizacionais
na esfera do sindicato, sdo baseados sobretudo nas relagBes sociais desenvolvidas. Os ganhos competitivos
puderam ser comprovados em uma parcela significativa dos relacionamentos entre os empreendedores em suas
acles conjuntas propiciadas pela associagéo ao sindicato.

Palavras-chave: Relacionamentos Interorganizacionais; Empreendedores; Setor de Beleza; Ganhos
Competitivos.

ABSTRACT

The on-screen study aims to identify competitive gains in interorganizational relationships between
entrepreneurs associated with SINDICAB - Union of Hairdressers and Autonomous Similar in the State of
Sergipe. The methodology used has a qualitative exploratory and descriptive nature, constituting a case study.
Data were collected from entrepreneurs linked to the union through semi-structured interviews and documents
available for research. The occurrence of competitive gains indicated in the network theory described by
Balestrin and Verschoore (2008) was analyzed. As conclusive results, it can be stated that the individual and
collective benefits obtained in the interorganizational relations in the union sphere are based above all on the
developed social relations. Competitive gains could be evidenced in a significant portion of the relationships
between entrepreneurs in their joint actions provided by union membership.

Keywords: Interorganizational Relationships; Entrepreneurs; Beauty Sector; Competitive Gains.
RESUMEN

El estudio en pantalla tiene como objetivo identificar ganancias competitivas en las relaciones
interorganizacionales entre emprendedores asociados al SINDICAB - Sindicato de Peluqueros y Autdnomas
Similares en el Estado de Sergipe. La metodologia utilizada tiene un caracter cualitativo exploratorio y
descriptivo, constituyendo un estudio de caso. Se recopilaron datos de empresarios vinculados al sindicato a
través de entrevistas semiestructuradas y documentos disponibles para la investigacion. Se analizd la ocurrencia
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de ganancias competitivas indicadas en la teoria de redes descrita por Balestrin y Verschoore (2008). Como
resultados concluyentes, se puede afirmar que los beneficios individuales y colectivos obtenidos en las relaciones
interorganizacionales en el ambito sindical se basan sobre todo en las relaciones sociales desarrolladas. Las
ganancias competitivas podrian evidenciarse en una porcién significativa de las relaciones entre empresarios en
sus acciones conjuntas provistas por la afiliacién sindical.

Palabras clave: Relaciones Interorganizacionales; Emprendedores; Sector Beleza; Ganancias Competitivas.

1 INTRODUCAO

As diversas transformagdes ocasionadas pelos avangos sociais e tecnologicos em todo 0 mundo tém
propiciado multiplas formas de trabalhos e funcdes que surgem em decorréncia de novos meios de utilizacdo de
habilidades individuais e coletivas que estdo a servigo de consumidores cada vez mais exigentes.

Para uma grande parcela das pessoas, a aparéncia corporal se traduz em cabelos e unhas tratados com
esmero e sdo associados a ideia de pessoa limpa, saudavel, bonita, vaidosa e feliz. Numa cultura que valoriza a
percepgdo visual, o corpo é lido como a expressao fidedigna de um estado interno (BLACK, 2004; GALLAS et
al., 2015).

O panorama do setor de beleza impulsiona o surgimento de um cenério fecundo para novas formas de
relagcBes de trabalho, interatividade e cooperacdo entre empreendedores, fazendo com que as modificacdes
ocorridas no setor demandem dos saldes de beleza um novo olhar para o gerenciamento de custos com vistas
melhoria da qualidade dos servicos prestados; a sofisticacdo dos ambientes e dos equipamentos (RIBEIRO et al.,
2013). Parece que hd indicios que levam a crer que as contingéncias ambientais fazem com que as organizagdes
adaptem seus contextos para se manterem vivas (SEATON, 2018).

Trazendo para a tela uma das eventuais consequéncias do panorama exposto a pouco, nota-se que had um
desencadeamento dos mais variados modos de interagdo, gerando possibilidades para os empreendedores e
profissionais que trabalham no setor. Essas formas de atuacdo podem ser estabelecidas por intermédio de redes
de cooperacdo empresarial, tornando possivel ganhos de escala e poder de mercado (BALESTRIN;
VERSCHOORE, 2008; SILVA; GASPAR; FARINA, 2020).

Nesse modo, Romiti e Sarti (2011) e Jardon e Martos (2012) atestam que o trabalho de cooperagéo
empreendido entre micro e pequenas empresas fundamentado nas articulagfes de redes interorganizacionais
possibilita o compartilhamento de informacBes e conhecimentos e, consequentemente, impulsionando mais
eficiéncia e competitividade para as envolvidas ao longo do tempo. Os resultados dessa cooperagdo podem
acarretar em maior escala e poder de mercado aos associados; geragdo de solucbes coletivas que beneficiem as
classes representadas; reducdo de custos e riscos decorrentes das atividades empreendedoras; acimulo de capital;
aprendizagem coletiva que reforca os lacos de cooperacdo, inovacdo colaborativa estimulando a evolucdo dos
empreendimentos (BALESTRIN; VERSCHOORE, 2008).

A possibilidade encontrada por pequenas empresas do setor de beleza de associar-se a uma entidade
sindical, que para esta pesquisa engloba os salBes e centros de estética, permite a busca por cooperacéo entre elas
para enfrentar os desafios de um ramo dindmico. Corroborando com o dito a pouco, Whitman, Negrini e
Venturini (2003), ja na sua época, viam a atividade isolada das pequenas e médias empresas - PMEs, como
eventualmente dificil j& que elas apresentam dificuldades para alcangar diferenciais competitivos em virtude das
limitagOes de recursos que levam ao enfraguecimento frente ao mercado.

26

Revista Gestao e Planejamento, Salvador, v. 24, p. 25-42, jan./dez. 2023
https://revistas.unifacs.br/index.php/rgh



GANHOS COMPETITIVOS ADVINDOS DE RELACIONAMENTOS INTERORGANIZACIONAIS: O MERCADO DA BELEZA
EM EVIDENCIA

Nesse contexto as organizacOes de beleza, saldes e centros de estética, com sua dindmica de prestacao
de servigos continuados e atuacdo preponderantemente individual, se habilitam para a cooperacdo que pode se
estabelecer por intermédio de parcerias decorrentes de relagdes interorganizacionais com outras empresas de
pequeno porte do mesmo setor (SEIFRIZ; GONDIM; PEREIRA, 2014).

Segundo dados da ABIHPEC — Associacdo Brasileira da Indlstria de Higiene Pessoal, Perfumaria e
Cosméticos, no seu relatério de Panorama do Setor (setembro de 2020), relativo ao ano de 2019, o Brasil é o
quarto maior mercado consumidor global de higiene pessoal, perfumaria e cosméticos do mundo, com 6,2% do
mercado mundial e um total de US$ 29,6 bilhdes em vendas ao consumidor no ano de 2018, ficando atras
somente dos EUA (18,3% com US$ 89,5 bilhdes); China (12,7% com US$ 62 bilhGes) e Japao (7,7% com US$
37,5 bilhdes). O setor gera seis milhdes de oportunidades de trabalho no pais nos segmentos da indistria,
franquia, consultoria de venda direta e saldes de beleza (ABIHPEC — Panorama do Setor/setembro 2020).

Esta conjuntura demonstra a forca do setor de higiene e beleza no Brasil e possibilita uma vasta rede de
interacBes que pode resultar em relacbes de cooperagdo e aprendizado, podendo gerar parcerias entre empresas e
empreendedores de pequeno e médio porte para atender as demandas de clientes por servicos e produtos de alta
qualidade.

No contexto regional dentro da América Latina, o Brasil se posiciona com a maior fatia de mercado,
com 48,6% do mercado na regido. O México vem em seguida com 15,8%, a Argentina com 6,9%, a Colémbia
5,6%, e Chile com 5,6%. A América Latina representa 12,7% do mercado global do setor (ANUARIO
ABIHPEC, 2019).

O SINDICAB - Sindicato dos Cabeleireiros e Similares Autdnomos do Estado de Sergipe, foi fundado
em 19/03/1990, com registro efetuado no Ministério do Trabalho e Emprego, conforme publicado no Diario
Oficial da Unido — D.O.U. em 15/01/1991, Secéo I, p. 1088 e 1089, com sede e foro na praga Godofredo Diniz,
n° 29, Sala 02, Centro, Aracaju/SE, hoje apds mudanca de endereco, esta localizado na Rua Laranjeiras, n® 545,
1° andar na mesma cidade e Estado.

O SINDICAB foi reconhecido por Carta Sindical expedida em 23/03/2004, como representante da
categoria econdmica do comércio dos Cabeleireiros e Similares Autbnomos, com abrangéncia estadual e base
territorial no Estado de Sergipe, constituido para fins de estudo, protecdo e representacdo legal da categoria
profissional e com o intuito de colaboragcdo com os poderes publicos e as demais associagdes e sindicatos
resguardando o sentido de solidariedade das classes.

Atualmente, o SINDICAB conta com aproximadamente 820 associados, dos quais, em torno de 200,
sdo proprietarios de negécios do ramo de salBes e centros de estética e beleza, sendo o restante composto por
profissionais da rea e similares autbnomos.

Assim, como fator integrativo para as empresas que atuam no ramo de beleza e estética, as relagfes
interorganizacionais que surgem por meio da associacdo sindical devem ser analisadas tomando a perspectiva de
gue podem ser dindmicas e ultrapassam a realidade de cada uma delas isoladamente. Levando em conta esses
aspectos, as relacfes interorganizacionais formadas dentro de uma entidade sindical, abrem um espago
importante para a investigacdo cientifica por se tratar de um ambiente onde surgem possibilidades de conexdes
sociais e econdmicas entre os empreendedores, as quais podem facilitar o desenvolvimento de trabalhos e
parcerias para a obtencdo de resultados comuns (STROPARO; CORDIAK, 2021).
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O estudo em tela pauta-se em identificar a ocorréncia dos ganhos competitivos indicados na teoria de
redes resultantes de maior escala e poder de mercado; geracao de solucdes coletivas; reducdo de custos e riscos;
acumulo de capital social; aprendizagem coletiva e, inovacéo colaborativa, que permeiam a relagdo em rede no
sindicato (BALESTRIN; VERSCHOORE, 2008).

A correlacdo reciproca e a conformidade de interesses, atratividade, habilidades e modos de se
relacionar que os pequenos negdcios associados ao Sindicato dos Cabeleireiros e Similares Autdnomos do
Estado de Sergipe - SINDICAB, podem auferir de suas relagdes interorganizacionais sob um mesmo vinculo que
os liga ao sindicato, sdo pautados por necessidades mercadolégicas regulares que envolvem tecnologia, pessoal,
informacdo, poder de barganha e apoios, formando uma associacdo com objetivos de evolucdo (BALESTRIN;
VERSCHOORE, 2008; VARRICHIO et al., 2012).

Assim, as relacdes interorganizacionais formadas pelos saldes de beleza e centros de estética, bem como
os autébnomos classificados como os microempreendedores individuais - MEIs, associados ao SINDICAB e
representados pelos seus gestores, se mostram como campo interessante de investigagdo. 1sso porque o estudo
firma sua importancia na busca de entender os aspectos que podem promover ganhos competitivos oriundos das
relagBes interorganizacionais dentro de um sindicato e as contribuicbes e ganhos residem no fato de se
evidenciar um cendrio até pouco tempo pouco observado.

Para tanto, na busca pelo atingimento dos propdsitos desta pesquisa, o texto encontra-se construido em
cinco sessdes. Esta primeira, intitulada de Introducdo, encarregada de apresentar 0 cenario e propositos da
pesquisa; o Referencial Teorico, como segundo texto, que traz uma rapida discussdo a cerca dos temas
necessarios para fundamentar a pesquisa em campo; o terceiro capitulo encarregado de listar os métodos e
chamado de Metodologia. Na sequencia surge a quarta etapa, agora Apresentacdo dos Dados, que de forma
bastante detalhada traz os dados da empreitada no campo e os discute confrontando com a teoria; e, por fim, as

conclusGes do estudo sdo expostas no capitulo final chamado de Conclusdes.

2 REFERENCIAL TEORICO

Com a intencdo de estruturar teoricamente esta investigacdo, sdo abordadas neste capitulo as bases
tedricas que ddo suporte a revisdo da literatura no que concerne aos conceitos, referéncias de autores, tratamento
das ideias principais que baseiam 0s assuntos, com o objetivo de demonstrar abordagens reputadas como

importantes para area do estudo e suas perspectivas, as quais norteiam esta pesquisa.

2.1 REDES INTERORGANIZACIONAIS

A abrangéncia do conhecimento sobre o conceito de Redes Interorganizacionais — RIOS, presente na
literatura cientifica é vasta (PROVAN; FISH; SYDOW, 2007; SILVA; GASPAR; FARINA, 2020). As
abordagens conceituais sdo diversas e perfazem um conjunto de entendimentos do que pode ser definido como
redes interorganizacionais.

Por isto, este formato organizacional é preponderantemente criado quando duas ou mais organizacdes

colaboram uma(s) com a(s) outra(s) como uma solugdo para combater uma ameaca a0 Seu progresso, no
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ambiente em que atuam, ou como uma oportunidade que se manifesta em favor delas (CHILD; FAULKNER,
1998; RAMALHO; SANTOS, 2018).

Assim, individuos, grupos e organizagdes permeiam a construcdo de relacionamentos
interorganizacionais e constroem relagdes de cooperacdo e poder dentro das redes. Esta abordagem pode ser
vista no estudo de Clegg e outros (2016), “O poder transformador da rede dindmica: uma agenda de pesquisa”,
os autores trabalham a questdo da articulacdo entre a dindmica das redes emergentes organizacionais e seu
impacto sobre as trocas de conhecimento e inovagdo, assim como a dindmica das manifestacdes de poder na
rede.

Os autores supracitados destacam que a pesquisa demonstra cada vez mais as capacidades de
colaboracdo e divisdo do conhecimento para compreender os paradoxos, contradicdes e ambiguidades da
organizacdo pés-burocratica de rede e continua a ser um instrumento importante para uma melhor compreenséo
de como elas operam na economia em rede (CLEGG et al., 2016).

Neste sentido a colaboracéo e a dindmica dos relacionamentos em rede foram também relatadas no
trabalho de Cristiakoff (2012), no qual destaca-se que as interacdes sociais que se estabelecem dentro de uma
organizacdo empresarial sdo denominadas de redes interorganizacionais e se estabelecem tanto entre
colaboradores quanto entre colaboradores e stakeholders. Portanto, foi através das redes interorganizacionais que
as organizacGes ganharam acesso a recursos externos e competéncias que podem ser combinadas com as
capacidades internas (ACEDDO; BARROSO; GALAN, 2006; LEONARDO, 2019).

Assim, as redes de cooperagdo podem ser compreendidas como estruturas horizontais que resultam de
relacionamentos interorganizacionais que enfatizam a coletividade reorganizando-se dinamicamente de acordo
com a necessidade constante de readequagdo de suas fronteiras, tornando possivel a otimizagdo de recursos
individuais e coletivos em face da transformagdo do seu ambiente (ZANCAN, 2010; KLEIN; PEREIRA, 2019).

2.2 GANHOS COMPETITIVOS NOS RELACIONAMENTOS INTERORGANIZACIONAIS

As relagdes decorrentes da colaboracdo em rede podem promover diversos fatores de desenvolvimento
para os integrantes de uma rede de cooperacdo empresarial. A perspectiva que se tem ao ingressar como
participante em uma rede de cooperacao, € que se pode por intermédio das interagdes produzidas neste ambiente,
obter vantagens econémicas e o estabelecimento de relages que ndo seriam possiveis sem esta participacao.

Os ganhos competitivos que as empresas podem alcancar pela participacdo em uma rede, sdo elencados
por Balestrin e Vershoore (2008), como: Maior Escala e Poder de Mercado; Geracdo de Solugdes Coletivas;
Reducédo de Custos e Riscos; Acumulo de Capital Social; Conhecimento e Aprendizagem Coletiva; e Inovacao
por meio de Redes de Cooperacédo. Estes fatores de competitividade sdo uma forma, ndo esgotavel, de mensurar
a eficiéncia social e econdmica das relagdes interorganizacionais constituidas por empreendedores vinculados a
um sindicato de classe.

Quando uma rede de cooperacdo cresce pela associacdo de novos participantes, a consequéncia
resultante sdo os ganhos obtidos da maior escala e poder de mercado que se obtém por intermédio da rede, ou
seja, as empresas participantes passam a ter um maior poder de negociacdo com seus fornecedores e parceiros
(CAMPBELL; GOOLD, 1999; CARVALHO, 2018; COSTA; BORGES; SILVA, 2020).
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Estas economias de escala proporcionadas pelos ganhos obtidos, conforme afirmam Balestrin e
Verschoore (2008), alavancam o poder de negociacdo junto ao mercado, resultando na possibilidade de termos
mais vantajosos no que se refere a valores, prazos, condi¢des de pagamento, prioridade na resolucdo de
problemas e entrega mais rapida de produtos e servicos.

O ganho relativo ao poder de mercado que a rede possibilita pode facilitar parcerias com instituicdes
como universidades, institutos, centros tecnol6gicos, agéncias estatais e outras empresas, que antes e
individualmente, as empresas teriam dificuldades em estabelecer (BALESTRIN; VERSCHOORE, 2008).

Os ganhos podem também surgir da geracéo de solugdes coletivas que beneficiam os integrantes da rede
e atende aos interesses do grupo associado na medida em que contribuem para superar os obstaculos a
competitividade e outros problemas que os cooperados possam enfrentar individualmente.

A rede pode proporcionar aos integrantes de forma coletiva, auxilio para problemas de ordem técnica na
area contabil, tributaria, juridica, de producgdo e treinamentos que podem ser acessados pelos seus integrantes
(BALESTRIN; VERSCHOORE, 2008).

Este apoio técnico auferido pela participagdo em uma rede se conjuga com ganhos de imagem e
respeitabilidade como descrito no trabalho de Human e Provan (1997), que obtiveram de uma pesquisa sobre
pequenas e médias empresas, a identificacdo de beneficio gerado pela ampliagdo da credibilidade organizacional
gue as pequenas empresas usufruem como resposta a sua inser¢do em uma rede de cooperacdo, corroborando a
ideia de que ha um ganho coletivo para estas entidades ao inserirem-se numa rede empresarial.

Assim, a credibilidade e a legitimidade podem estimular e favorecer o acesso a solu¢fes que sozinhas
elas ndo teriam como obter como a criacdo em conjunto de sistemas de informagdes, a ampliacdo das compras de
bens de capital e a execucdo de campanhas de publicidade (SILVA; GASPAR; FARINA, 2020).

Todas estas operagdes geram um acumulo de atividades que podem demandar para as empresas riscos e
custos que se constituem em obstaculos para que ela opere isoladamente. Como ndo é possivel elimina-los da
atividade econémica por completo, a formacdo de redes pode facilitar a gestdo de riscos e diminuir custos para as
empesas associadas (BALESTRIN; VERSCHOORE, 2008; BITANTE, 2019).

Resulta também da associacdo em rede, ndo sO a redugdo de custos coletivos, mas também como
afirmam Sadowski e Duysters (2008), as a¢des conjuntas de colaboracdo entre as empresas que permitem a elas
a reducéo dos riscos adjacentes aos negocios, pois a sua atuagdo conjunta as favorece neste sentido.

Deste modo, as vantagens de partilhar entre os participantes de uma rede, 0s custos e riscos de agdes e
investimentos variados gera para os envolvidos resultados que sdo auferidos por meio de esforcos coletivos dos
seus participantes (EBERS, 1997; BALESTRIN; VERSCHOORE, 2008; ROHDEN; HOLLERWEGER,;
OSSANI, 2012; SILVA; GASPAR; FARINA, 2020).

Um outro ganho competitivo presente nas relagdes dentro de uma rede interorganizacional é o acimulo
de capital social, que segundo Balestrin e Verschoore (2008. p. 124), é definido como o “conjunto de
caracteristicas de uma organizacdo humana que englobam as relagdes entre os individuos, as normas de
comportamento civico, as obrigages mutuas e a credibilidade reciproca — torna possivel o empreendimento de
acOes colaborativas complexas”.

Logo, o contato entre um conjunto de empresas por meio da formacdo de uma rede de cooperacdo

interorganizacional, cria uma rede robusta de relages que sdo chamadas de relacBes de capital social segundo
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Burt (1997) e Nahapiet e Ghoshal (1988), facilitando a troca de informacdes, a criagdo de expectativas entre 0s
agentes e a imposicao de san¢fes para 0s que descumprem regras, normas e obrigacdes.

As redes constituem um espaco para troca de conhecimentos e experiéncias que na visao de Balestrin,
Vargas e Fayard (2008), podem produzir o ganho competitivo de aprendizagem coletiva que resulta de praticas
especificas de gestdo, como a promoc¢do de encontros, palestras, seminarios, visitas conjuntas a feiras, reunides
nas préprias empresas e assembleias onde os associados podem entrar em contato estimulando a aprendizagem
do grupo e reforcando os lagos cooperativos.

A aplicacdo do conhecimento é uma das principais tarefas de uma empresa segundo Rohden,
Hollerweger e Ossani (2012), que asseveram que ele dever ser transferivel, ter a capacidade de ser absorvido e
produzir ou associar novos conhecimentos aos ja existentes. As dindmicas interativas, portanto, nascem da base
do processo de cooperacdo em uma rede e do aprofundamento das relagcdes provocadas pela aprendizagem
coletiva que faz com que sinergias sejam adquiridas podendo gerar uma entidade (a rede) com identidade prépria
gerida com independéncia (BITANTE, 2019).

Estas dindmicas associadas podem resultar em outro tipo de ganho competitivo que é a inovagdo
colaborativa que pode surgir dos relacionamentos internos da rede por estes conseguirem produzir 0s recursos
necessarios para que a inovagao possa ser viabilizada com eficiéncia gerando ganhos que sdo incorporados pelas
empresas participantes (VERSCHOORE; BALESTRIN, 2008).

Desta forma, a configuracdo das redes de cooperagdo funciona como um mecanismo difusor de
informacGes e de conhecimentos, resultando a inovacdo como resultado de uma atividade acentuada do
conhecimento externo a empresa e, assim como a aprendizagem se desenvolve coletivamente, a inovacéo
também pode ser desenvolvida de maneira colaborativa (BALESTRIN; VERSCHOORE, 2008; ROHDEN;
HOLLERWEGER; OSSANI, 2012; SILVA; GASPAR; FARINA, 2020).

3 METODOLOGIA

O problema de pesquisa apresentada aqui diz respeito aos ganhos competitivos nas relac6es
interorganizacionais entre os empreendedores associados ao SINDICAB. Para obter respostas acerca dos ganhos
promovidos por estas relagdes, esta pesquisa, visando atender seus objetivos, classifica-se como exploratoria;
possui carater descritivo por expor caracteristicas que possibilitam entender o fendmeno que define estas
relagdes (VERGARA, 2016).

Para este tipo de pesquisa, que se baseia em relacionamentos interorganizacionais entre empreendedores
vinculados a um sindicato, o estudo de caso se mostra um expediente adequado e possibilita entrevistas com
pessoas que tiveram experiéncias praticas com problemas semelhantes ou analise de exemplos andlogos que
podem facilitar o entendimento dos processos envolvidos no estudo (AUGUSTO et al., 2014).

Para esta investigacao foram utilizados os seguintes critérios de unidades de analise:

a) Empresas do setor de beleza vinculados ao Sindicato dos Cabeleireiros e Similares Auténomos do
Estado de Sergipe que sejam sindicalizados ha mais de dois anos. Foram pesquisadas sete empresas com CNPJ.

b) Cabeleireiros e similares autdnomos vinculados ao Sindicato dos Cabeleireiros e Similares
Autdnomos do Estado de Sergipe que sejam sindicalizados hd mais de dois anos. Foram pesquisados cinco
MEls.
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As unidades de analise pertencem as classes de empresas com CNPJ (proprietarios de estabelecimentos
do setor de beleza), ou classificados como MEI (Microempreendedor Individual que atua dentro dos
estabelecimentos prestando servicos).

O critério “a” foi determinado em funcdo de estabelecer o universo de analise na entidade sindical que
engloba os empreendedores do setor de beleza do Estado de Sergipe (proprietarios de estabelecimentos do setor
de beleza) concentrando o seu lécus dentro do grupo de empreendedores sindicalizados com vinculo sindical
ativo ha mais de dois anos.

Sucessivamente, o critério “b” foi escolhido para enquadrar os cabeleireiros e similares autbnomos que
atuam como MEI — Microempreendedor Individual. Sdo profissionais inseridos no setor de beleza atuando nas
areas de estética e higiene pessoal, como cabeleireiros, manicures, pedicuros, barbeiros, massagistas, calistas,
designer de sobrancelhas, depiladores e esteticistas com vinculo sindical ha dois anos ou mais.

Foram contactados por meio de ligacdo telefonica e contato pessoal, empresas (CNPJ) e profissionais
(MEI) associados ao sindicato, perfazendo um total de doze participantes pesquisados por meio de entrevista.

A coleta de dados foi executada por meio de entrevista semiestruturada com perguntas com questdes
abertas objetivando utilizar este instrumento como meio de capturar os dados necessarios para a composi¢do da
pesquisa. As questBes que compuseram o instrumento de entrevistas foram elaboradas a partir dos constructos
teéricos que embasaram a investigacdo, sendo eles redes interorganizacionais e ganhos competitivos, e o
proposito central foi o de identificar as percepcdes dos respondentes sobre tais temas e como esses se comportam
no cenario investigado.

Com o objetivo de extrair resposta para o problema de pesquisa proposto, optou-se pela analise de
conteldo, pois ela, de acordo com Bardin (2011), permite um aprofundamento das questdes e objetivos a que se
propde o trabalho de pesquisa. As trés etapas cléssicas de tal técnica foram empreendidas: a) pré-analise, onde o
material coletado foi catalogado e organizado; b) exploragdo do material, que codificou os conteldos em
categorias e estas sdo mencionadas no capitulo de apresentacdo dos dados a seguir; e c) interpretacdo dos dados,
que foi fundamental para a elaboracdo das analises da pesquisa.

E importante ressaltar que a pesquisa foi executada durante a pandemia de Covid-19 com restricdes de

acesso aos entrevistados devido aos protocolos de seguranca sanitaria.

4 APRESENTACAO DOS RESULTADOS

A pesquisa de campo com base no roteiro de entrevista aplicada a 12 associados do SINDICAB, foi
efetuada entre os dias 01/03/2021 e 30/03/2021. Sera efetuada uma breve explanacdo sobre o setor de beleza e
uma breve introducéo a forma institucional do sindicato.

Para conferir consisténcia ao que se pretende com esta pesquisa, as informagdes coletadas e analisadas,
foram pautadas por elementos de andlise (ganhos competitivos) de acordo com os objetivos especificos da

pesquisa em consonancia com a literatura subjacente.
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4.1 CLASSIFICACAO DAS EMPRESAS RESPONDENTES DA PESQUISA

Os respondentes da pesquisa possuem duas formas de atuacéo distintas: CNPJ e MEI. As empresas com
CNPJ e os MEI serdo identificadas no quadro 01 a seguir, por seus nomes de fantasia, respectiva data de
entrevista, e passardo a ser designados nesta pesquisa por nimeros para facilitar a identificacdo sem exposicao de
nomes pessoais no sentido de resguardar a privacidade dos respondentes.

Quadro 1 — Empresas Respondentes da Pesquisa

Nome da Empresa Data da Entrevista Designacdo Nesta
Pesquisa
APA — Rousy Centro de Beleza 01/03/2021 Empresa 1
Ana Costa Stylus Hair 02/03/2021 Empresa 2
MB Centro de Beleza 04/03/2021 Empresa 3
Lu Cachos 05/03/2021 MEI 1
Mestre Barbeiro 07/03/2021 Empresa 4
Ruthe Atelier Beauty 10/03/2021 MEI 2
Cris Fashion Beleza e Modas 12/03/2021 MEI 3
Barbearia Colonial 14/03/2021 Empresa 5
Val Cabeleireira 15/03/2021 Empresa 6
Centro de Estética Living 18/03/2021 MEI 4
Instituto VVanessa Sena Rainha dos Cachos 22/03/2021 Empresa 7
Katia Regina de Santana 30/03/2021 MEI 5

Fonte: dados da pesquisa (2021).

4.2 SOBRE A OCORRENCIA DOS GANHOS COMPETITIVOS INDICADOS NA TEORIA DE REDES

As questbes deste tdpico visaram identificar os ganhos competitivos que 0s associados obtiveram das
relagBes interorganizacionais travadas no ambiente do SINDICAB, e se estas produziram algum ganho de escala
ou poder de mercado; se foi produzida alguma solucdo coletiva em beneficio das empresas; se houve reducédo de
custos e/ou riscos para 0 negécio; se obteve-se acimulo de capital social; se houve algum tipo de aprendizagem
que os beneficiou coletivamente e; se na rede foi produzida alguma forma de inovagao colaborativa (processo ou

produto novo que foi formado pela rede) que beneficiou o negécio do empreendedor.

4.2.1 Ganhos de Escala e Poder de Mercado

Foi perguntado se os empreendedores expandiram sua rede de contatos gerando negécios que
produziram algum ganho de escala ou poder de mercado por meio da rede sindical e qual ganho obtiveram.

A empresa 1 ndo soube precisar quais os ganhos de escala e poder de mercado foram obtidos na rede.
Mencionou somente que trabalhou em parceria com outra empresa sindicalizada distribuidora de produtos
cosméticos. Por sua vez, as empresas 2 e 3 afirmaram que por intermédio da rede obtiveram aumento de suas
clientelas e contatos com novos fornecedores.

As empresas 4 e 7 informaram que ndo obtiveram ganho de escala ou geragdo de poder de mercado
decorrente das suas participagdes na rede. No entanto, de modo diferente, a empresa 5 afirmou ter agregado
conhecimento e fortalecido o posicionamento da profissdo de cabeleireiro no Estado de Sergipe, inclusive com
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participagdo mais acentuada nas midias sociais. Para esta empresa, 0 contato via rede sociais ¢ fundamental no
ganho de escala, porém, ndo se trata aqui de beneficio decorrente da associacdo ao sindicato, mas de acdo
deliberada do préprio empreendedor para alavancar o seu negdcio. A empresa 6 informou que obteve apenas
indicacdo de clientes.

Por ndo possuirem uma direcdo para acBes uniformes, as empresas que atuam com CNPJ nédo
demonstraram substancialmente auferir ganhos de escala ou poder de mercado nas suas operag@es. As respostas
da maioria dos entrevistados foram breves. Isto deve-se ao fato de que o ganho de escala e o poder de mercado
na percepcao destes, estd mais ligada a troca de simples indicacdes e aumento da clientela proveniente destas.

Os MEIs 1 e 3 declararam que os ganhos estdo associados ao conhecimento de novas pessoas e ao
aumento de suas clientelas, contatos com novos fornecedores e indicacdo de produtos novos obtidos na rede.
Né&o obstante, o MEI 2 relatou ndo ter tido nenhum ganho de escala ou poder de mercado advindos da associacdo
ao sindicato. O MEI 4 conseguiu contato com 6rgdos como 0 SEBRAE e a Fecomércio/SE que favoreceram o
aumento de sua clientela e indicagdes dos seus servigos.

O MEI 5 afirmou que obteve ganho de escala na divulgacao e distribuicdo do produto que representa.
Houve negociacdo de volumes maiores com o fornecedor e obtencdo de descontos, o que confirma o poder de

mercado nas negociagbes. A seguir, o relato:

Sim, eu ganhei a partir do momento que eu ofereci a técnica eu conseguia distribuir
o0 produto pra o profissional que ia executar a técnica e pra o cliente final porque eu
vendi o kit homecare pra que esse profissional vendesse ao cliente final dele. Entdo
eu consegui distribuir o produto.

Certo, ganho de escala entdo pra vocé?

Ganho de escala, pra saldo e pra cliente final.

E poder de mercado, negocia¢do?

Melhorou porque eu consegui trazer uma quantidade maior de produtos pra Sergipe,
porque € um produto que a distribuidora é de Alagoas. Entdo eu conseguia fazer
uma negociagao maior, um ndmero maior de compras e um desconto maior também,
e uma porcentagem com margem de lucro melhor (MEI 5).

Dos respondentes MEIs, houve ganho de escala percebido por eles como aumento da carteira de clientes
e dos servigos prestados, apenas o MEI 2 relatou que ndo obteve ganhos. No caso das empresas associadas ao
SINDICAB, o ganho de escala e o poder de mercado sujeitam-se as singularidades de cada neg6cio, ocorrendo

de modo especifico para cada membro.

4.2.2 Geragdo de Solugdes Coletivas

Foi perguntado aos respondentes se foi produzida alguma solucéo coletiva para os problemas que 0s
sindicalizados enfrentam nas suas opera¢des empresariais.

As empresas 1, 2, 3 e 4, declararam que a solucdo coletiva provida pelo sindicato se deu pela
contratagdo de assessorias contabil e juridica para atender aos associados da rede nas questBes relativas aos
aspectos de resolucdo de conflitos trabalhistas. Outra forma de solucdo coletiva foi observada pela empresa 5 ao

afirmar que recebeu orientagdo de cursos e palestras dos quais poderia participar como associada. A empresa 7
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afirmou que a solucéo coletiva ofertada pela rede foi a entrega de cestas basicas de alimentagdo nos anos de 2020
e 2021 para profissionais que tiveram queda de receita nos seus negécios decorrentes da pandemia de covid-19.

Das empresas que atuam com CNPJ, a Unica a desconhecer alguma solugdo para problemas coletivos
foi a empresa 6. As demais relataram que as assessorias e consultorias disponibilizadas pelo sindicato, assim
como as orientacdes de cursos e palestras, atendimento psicoldgico e cursos gratuitos ofertados, foram solucgdes
que atenderam coletivamente aos membros. E importante ressaltar que essas solugdes sio fomentadas nas
conversas, reunides formais e informais e ideias individuais que s&o percebidas pelos participantes como solucéo
coletiva.

De fato, essa infraestrutura coletiva, solidifica a participacdo das empresas na rede criando vinculos
fortes e ligando-as por meio da solucdo construida pelos seus prdprios participantes (BALESTRIN;
VERSCHOORE, 2008). Sendo assim, para gerar uma solucdo coletiva é preciso pensar primeiro na ideia de
“bem coletivo”, que para Becker (2007, p. 69), “¢ o bem ou beneficio que todos os participantes do grupo podem
usufruir”.

Os MEIs 1, 2, 3 e 4, relataram as acGes de arrecadagdo de alimentos, distribuicdo de cestas bésicas
aqueles mais carentes, e distribuicdo de material de higienizagdo sanitaria pelo SINDICAB, como agOes
coletivas que atenderam a muitos associados ho momento de baixa da receita dos servicos dos salGes devido a
pandemia. O MEI 3 ressaltou também o esfor¢o do sindicato para que os saldes pudessem funcionar como
servico essencial durante a pandemia A seguir, o relato do MEI 1:

Sim, o sindicato faz essa a¢do solidaria né, na pandemia mesmo nés fizemos muito
isso, houve muitas colegas que fecharam o saldo, estavam quase passando fome e a
gente saiu pras ruas, também cada um doou alimentos e fizemos, movimentamos
uma agéo sobre isso, o sindicato distribuiu muito (MEI 1).

Para o MEI 5, a solucdo coletiva se define como a disponibilizacdo de consultoria juridica e
atendimento psicoldgico que auxiliam a enfrentar problemas por parte dos membros da rede.

Nas respostas dos MEIs foi possivel notar que o angulo de visdo sobre as solucBes coletivas
disponibilizadas, se detém sobre necessidades mais basicas como alimentagdo para enfrentar o periodo de
pandemia. Observou-se a preocupacdo dos membros com as limitacBes impostas ao trabalho nos saldes que

geraram diminuicdo da receita e consequentemente um periodo de aflicdo para esses profissionais.

4.2.3 Reducao de Custos e Riscos

Foi perguntado aos respondentes da pesquisa se a cooperagdo que decorre da rede sindical proporcionou
redugdo de custos e/ou riscos para 0s seus negocios.

As empresas 1 e 5, afirmaram que nao houve redugdo de riscos para 0 negocio. A empresa 1, porém,
afirmou que houve reducdo dos custos decorrente de negociacBes coletivas feitas pelo sindicato com
fornecedores de insumos para salfes de beleza e a empresa 2 declarou que houve reducdo de custos, porém nao
informou de que tipo, declarando ainda que ha reducéo de riscos trabalhistas devido a assessoria disponibilizada

pelo sindicato. A empresa 3 ndo soube esclarecer se ha para o negdcio alguma reducéo de custos. Porém, entende
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que o risco do seu negécio € reduzido pela orientagdo que recebe do SINDICAB com relagdo a como se
relacionar com a vigilancia sanitaria.

O respondente da empresa 5 afirmou que ndo houve reducdo de riscos, mas sim de custos no que se
refere a obtencdo de conhecimento proveniente dos cursos e palestras promovidos pelo sindicato. As empresas 4,
6 e 7, informaram ndo ter observado reducdo de riscos ou custos ao participarem da rede sindical

As formas de observar o ganho com a reducdo de custos ou riscos para o0 negdcio difere entre o0s
respondentes das empresas que atuam com CNPJ. Para estes empreendedores, as interacdes ocorridas entre o0s
membros podem levar a reducdo de custos decorrentes das informagdes transacionadas sobre fornecedores,
clientes e prestadores de servi¢os. Neste sentido, Balestrin e Verschoore (2008), declaram que em uma rede
podem ocorrer entre 0s seus participantes, a orientacdo de como escolher op¢des menos onerosas auxiliando na
construcdo de solucBes conjuntas que permitam a reducdo de custos de producdo, informacdo e reducdo de
conflitos.

Os respondentes MEIs 1, 2, 3 e 4, relataram que as suas participagdes na rede sindical ndo trouxeram
reducdo de custos ou riscos aos seus negdcios.

O MEI 5 fez o seguinte relato para responder a quest&o:

Reducdo de custos com certeza, porque se eu fosse promover um evento alugando
um espaco particular eu teria uma despesa agregada maior, como eu sou
sindicalizada, eu tenho um espaco 14 (no SINDICAB) com valor muito menor, onde
diminui a minha despesa de evento e aumenta meu lucro consequentemente (MEI
5).

Para o MEI 5, a oportunidade de utilizar um espago do sindicato para ministrar palestras e cursos se
constitui em reducdo de custos na sua atua¢do. Os demais respondentes informaram de forma sucinta que ndo
observaram redugdo de custos ou riscos para 0s seus negdcios. Ndo foram informados os motivos que os levam a

ndo usufruirem deste tipo de ganho competitivo.

4.2.4 Acumulo de Capital Social

Perguntou-se aos respondentes se a sua participacdo na rede trouxe algum acimulo de capital social ao
Seu negacio.

A empresa 1, 2 e 3, declararam que houve interacGes com novas pessoas e contatos com institui¢oes
como o Sebrae, a Fecomércio, e ainda interacbes com outros profissionais das empresas associadas ao sindicato.
A empresa 2 também relatou que o contato com outros profissionais atualiza 0 seu conhecimento e promove a
interacdo na rede. A empresa 5 declarou que as interacbes com outros profissionais, inclusive do interior do
Estado, agregam o conhecimento de como funcionam os salGes e barbearias em outras regifes estaduais e
permite 0 acumulo de capital social. Na resposta da empresa 5 percebe-se a interacdo social com outros
participantes da rede mais distantes de sua centralidade, como a oportunidade de aumento da interatividade que é
uma importante ferramenta para definicdo do conceito de capital social (MARINI; SAMPAIO; SANTOS, 2018).

As empresas 4, 6 e 7, disseram ndo haver percebido aumento de capital social em decorréncia das suas

participagdes na rede sindical. Tais respostas podem estar fundamentadas nas caracteristicas pessoais de cada
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empreendedor, pois alguns sdo mais extrovertidos e aptos a buscarem e travarem novas rela¢des, enquanto outros
se restringem ao contato com seus pares mais préximos por fatores inerentes a sua individualidade.

Deste modo, os individuos que pertencem a um grupo podem cooperar com outros pertencentes a este
mesmo grupo, assim como, podem instituir parcerias com pessoas conectadas a outros grupos, resultando em
relagGes sociais intergrupais (MARCONATTO; PEDROZO, 2013).

Os MEIs 1, 2 e 3, informaram que a rede trouxe acimulo de capital social por meio do conhecimento de
novas pessoas e ideias favorecendo novos negécios e aumento da base de clientes. Os MEls 4 e 5 declararam que
as suas participagdes na rede do SINDICAB fizeram aumentar o ndmero de seus contatos e clientes. Os
respondentes MEIs demonstraram nas suas respostas que houve um aumento do nimero de seus contatos e
clientes expandindo assim sua rede de relacionamentos. Portanto, para estes empreendedores, houve aumento do
seu capital social.

A rede do SINDICAB, por se tratar de uma rede interorganizacional cujas empresas sao caracterizadas
como salBes de beleza, ou microempreendedores individuais que sdo prestadores de servigos associados, e que
utiliza como fatores de sua sustentacdo, entre outros, o relacionamento e a interatividade com clientes,
fornecedores, ou institui¢des afins, possui na sua estrutura o potencial para alavancar o acimulo de capital social
entre seus participantes, embora alguns membros ndo o desenvolva por motivos que ndo foi possivel detectar no
escopo desta pesquisa.

Assim, quanto maior o estoque de capital social disponivel na rede do sindicato, maior sera a
oportunidade de seus membros desenvolverem agdes cooperativas. O capital social, geralmente, eleva o nivel de
desempenho das instituicdes e permite a uma rede de cooperagdo interorganizacional atuar com eficiéncia no seu
ambiente social (SILVA, CORTES, 2009).

4.2.5 Aprendizagem Coletiva

Foi questionado aos respondentes se houve algum tipo de aprendizagem que beneficiou coletivamente
0s participantes da rede sindical.

A empresa 1 e 2 relataram que houve bastante beneficio de aprendizado para os associados da rede em
funcdo da participacdo em cursos, treinamentos e feiras, onde os profissionais podem expor novas técnicas e
ideias que melhoram a performance dos servigos executados nos salGes. A empresa 3 fez um relato bastante

interessante da formag&o de conhecimento coletivo entre os participantes da rede. Segue o relato:

Os cursos, 0s treinamentos.

Pode falar de algum?

Por exemplo: essas dos cursos, eu levo 0 meu conhecimento da area de penteado,
outro leva na area de fazer uma tranga, outro de barbearia, e isso junta muita gente e
cada um da o seu e todo mundo, esse treinamento serve pra todos, todo mundo tem
um aprendizado (EMPRESA 3).

Na resposta da empresa 3 observa-se a cooperacdo dos membros da rede para produzir conhecimento e
ajudar no aprendizado coletivo. Os préprios integrantes da rede ensinam uns aos outros técnicas que serdo
utilizadas nos servigos que eles executam nos salfes. O aprofundamento da cooperagdo que se fundamenta na
aprendizagem coletiva faz com que sinergias sejam adquiridas pelos participantes da rede (CHILD, 2001).
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As empresas 4 e 6 afirmaram que nao houve aprendizado coletivo que beneficiasse os seus negécios. A
empresa 5 declarou que se beneficia de aprendizagem coletiva adquirida nos cursos, palestras e treinamentos
ofertados pelo sindicato e, a empresa 7 declarou que os cursos e as feiras promovidas pelo SINDICAB cumprem
a funcdo de gerar aprendizagem coletiva.

Nas respostas observa-se ganhos competitivos de aprendizagem coletiva das empresas 1, 2, 3. 5e 7. As
empresas 4 e 6 responderam negativamente a questdo. A maioria das respostas trazem 0s cursos e treinamentos
ofertados pelo SINDICAB como fontes da aquisi¢do de aprendizado.

O MEI 1 relatou que ministrou cursos para 0s associados do sindicato e esta agdo teve uma conotacdo
de aprendizado coletivo visto que muitos outros profissionais puderam aprender técnicas de manipulacdo de
cachos que é a sua especialidade.

Os MEIs 2, 3, 4 e 5 informaram que os cursos ofertados pelo sindicato melhoraram os seus
conhecimentos e foram importantes para o aprendizado coletivo dos participantes da rede de cooperagdo. O MEI
3 declarou que os cursos oferecidos pelo SINDICAB sao oportunidades de aprendizado e informou que muitos
dos cursos tem descontos de cinquenta por cento no valor para os associados, outros sdo gratuitos, como os de
corte e design de sobrancelhas. Para 0 MEI 5, houve aprendizagem coletiva por meio dos cursos que trouxeram
técnicas novas e que beneficiaram os profissionais que dele participaram.

Todos os respondentes MEIs declararam haver se beneficiado com cursos oferecidos pelo SINDICAB e
que geraram aprendizagem coletiva. Vale ressaltar que durante os cursos e treinamentos existe a troca de

experiéncias, praticas e informagdes que se tornam um aprendizado individual e coletivo.

4.2.6 Inovagéo Colaborativa

Foi perguntado aos respondentes se houve alguma inovacéo colaborativa (processo ou produto gerado)
gue beneficiou os seus negécios.

A empresa 1 declarou que houve processo de inovagéo pelo qual ela péde ampliar sua oferta de servicos
por meio de uma nova técnica de desenho de sobrancelhas que antes ndo dominava. Assim também, a empresa 2
afirmou que a inovacdo compartilhada pelos associados trouxe um processo novo que lhe permitiu adquirir
novas habilidades para lidar com cabelos crespos e cacheados. A empresa 3 declarou que houve inovagdo de
processos que lhe conferiu a capacidade de trabalhar com trangas, penteados e permanente nos cabelos das
clientes. A empresa 5, por sua vez, afirmou que h& processos inovadores produzidos pela rede e intermediados
pelo SINDICAB na forma de se relacionar e negociar com fornecedores. As empresas 4, 6 e 7, informaram ndo
haver percebido na rede algum processo de inovagao ou produto novo que as beneficiassem.

Logo, observa-se processos de inovacdo colaborativa disseminados pela rede que beneficiaram os
respondentes das empresas 1, 2, 3 e 5. Estes processos estdo ligados a novas técnicas que puderam ser integradas
ao trabalho destes profissionais resultando em inovacdo. Nao foi relatado pelos respondentes a producdo de
produtos novos como inovacdo produzida pela rede.

De acordo com Balestrin e Verschoore (2008), as redes de cooperacdo promovem o desenvolvimento de
estratégias coletivas de inovagdo permitindo de forma vantajosa que as novas tecnologias possam ser acessadas

rapidamente por intermédio de seus canais de informacéo.

38
Revista Gestao e Planejamento, Salvador, v. 24, p. 25-42, jan./dez. 2023
https://revistas.unifacs.br/index.php/rgh



GANHOS COMPETITIVOS ADVINDOS DE RELACIONAMENTOS INTERORGANIZACIONAIS: O MERCADO DA BELEZA
EM EVIDENCIA

O MEI 1 entende como inovagdo o processo de atendimento ao publico durante o periodo de pandemia
da Covid-19 em que os estabelecimentos tiveram que mudar rotinas de atendimento ao publico, inclusive
atendendo em domicilio e entregando produtos via delivery. O SINDICAB orientou os associados com relacdo a
novas praticas para atendimento ao publico.

O MEI 2 disse ndo ter observado nenhum processo de inovacdo ou produto novo produzido dentro da
rede. Por sua vez, O MEI 3 ndo soube informar que tipo de processo inovador beneficiou o seu negécio, mas
disse que compreende que o conhecimento obtido por meio da rede é, para ela, uma inovagdo. O MEI 4 nao
soube responder sobre o que Ihe foi perguntado. Houve uma explicacdo detalhada no inicio da pergunta sobre o
conceito de inovacdo para melhorar a compreenséo dos respondentes acerca da questao.

A respondente MEI 5 declarou que o processo inovador foi a ministracdo por ela de um curso com uma
nova técnica de terapia capilar que beneficiou os participantes agregando o conhecimento de um novo processo

no tratamento de cabelos. Abaixo, segue o relato:

Sim, me beneficiou porque eu consegui oferecer uma nova técnica que é a técnica de
terapeuta capilar para as pessoas que estavam trabalhando s como cabeleireiro,
entdo elas conheceram e tiveram oportunidade de poder prestar um servigo
diferenciado, personalizado e inovador.

Vocé considera isso como uma inovacdo que beneficiou coletivamente as
pessoas?

Uma inovagdo que beneficiou coletivamente as pessoas.

Dos respondentes MElIs, apenas o MEI 1 e o MEI 5, disseram ter observado a produgdo de uma
inovacdo colaborativa na rede por meio de processos disseminados pelos quais houve beneficios aos seus
participantes. Os MEIs 2, 3 e 4 ndo souberam responder com propriedade a pergunta elaborada por néo
compreenderem o que possa ser um processo de inovagao.

Pelas expressdes, omissdes na fala, respostas incongruentes com a pergunta, percebeu-se que a palavra
“inovagdo” ainda é pouco conhecida ou de nenhum conhecimento pelos respondentes. Houve auxilio para
facilitar o entendimento da questdo, mesmo assim, algumas das respostas foram enviesadas e sem nexo com o
escopo da pergunta.

Embora algumas informacdes e processos possam ser disseminados dentro da rede, ndo se pode afirmar
que existiu uma inovagdo ou produto novo que beneficiou os associados de forma coletiva a despeito da

compreensdo individual de cada membro da rede sobre o que é para ele uma inovagao.

5 CONCLUSOES

O grupo pesquisado com sete empresas atuantes com CNPJ e cinco com cadastro de
microempreendedor individual, retrata num pequeno recorte, os ganhos competitivos alcangados pelos
empreendedores vinculados ao SINDICAB demonstrados por suas a¢des no sentido de alcancar resultados que
beneficiem os seus membros.

As relagdes entre estes empreendedores compdem um conjunto que Se expressa nas suas interagdes que

pautam seus objetivos comuns, como por exemplo: buscar o desenvolvimento de suas habilidades no setor em
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gue atuam, e para isto contam com as indicagdes, dicas, informacgdes e solucbes que sdo viabilizadas pelas
relacGes.

No funcionamento de uma rede de relacionamentos interorganizacionais, os ganhos obtidos, sejam eles
sociais, econdmicos, institucionais, de representatividade e legitimidade do grupo, tém o papel de consolidar a
percepcdo dos seus componentes a respeito da importancia da unido selada.

Quando empresas se relinem para participar de uma rede cooperativa, no caso desse estudo, e de forma
diferenciada, uma rede sindical, a luta por interesses e objetivos comuns pode ser consolidada pelo aumento de
sua competitividade advindos de ganhos competitivos como os relacionados na teoria de redes. Neste sentido a
pesquisa pode identificar ganhos que foram auferidos pelos associados do sindicato.

Por ser uma rede sindical, ha uma diferenciacdo em termos de objetivos e interesses, que ndo resultam
em beneficios econdmicos perceptiveis de imediato, mas sim, a longo prazo por seus componentes. Outros
estudos no futuro podem acrescentar outras conclusfes, pois as redes evoluem permanentemente, sobretudo,
neste caso especifico, uma rede sindical empresarial que possui a preocupagdo de fornecer subsidios aos seus
associados para que eles garantam sua sobrevivéncia a longo prazo.

Pode-se afirmar que os beneficios mais evidentes construidos pela rede sdo as relagdes sociais
desenvolvidas e a possibilidade de atualizagdo dos saberes e praticas que sustentam as profissdes que estdo sob a
protecdo da associagdo sindical contribuindo de modo eficaz para a sua eficiéncia organizacional por meio dos
ganhos competitivos auferidos.

Artigo submetido para avaliagcdo em 16/12/2021 e aceito para publicagdo em 03/09/2022
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