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RESUMO

O objetivo desse estudo foi analisar os efeitos da network na vantagem competitiva e no
desempenho organizacional de pequenas empresas. A amostra foi composta por observagoes
em sete cidades do agreste pernambucano e contou com a participacdo de 166 gestores de
pequenas empresas. Os dados foram coletados utilizando uma survey e em seguida foram
mensurados fatores representativos das variaveis de interesse. Por fim, procedeu-se a anélise
utilizando a técnica de regressdo linear. Os resultados demonstraram que as variaveis nao
foram significativas no modelo, mas revelaram que a network € um fendmeno reconhecido
pelos proprietarios/gestores de pequenas empresas, porém, nao ¢ uma técnica amplamente
estruturada. Este estudo contribuiu para a teoria das redes ao evidenciar como as dindmicas
entre ator-rede estdo sendo constituidas em pequenas empresas e por reconhecer o potencial
instrutivo da network como ferramenta de apoio nas atividades laborais. Adicionalmente,
fornece dados exclusivos sobre pequenas empresas organizadas em Arranjos Produtivos

Locais (APL) e reforca o debate sobre a possibilidade de tais organizacdes atuarem em rede.

Palavras-chave: Network; Vantagem competitiva; Desempenho organizacional.



ABSTRACT

The main goal of this study was to analyze the network effects on the competitive advantages
and on the organizational performance from the small business. The samples were composed
by observations of 166 small business managers from seven cities of Pernambuco, a brazilian
northeast state. The data were collected using a survey and measuring representative factors
of the variables of interest. Lastly, it was realized the analysis using linear regression
technique. The results showed that variables were not significant in the model. However,
showed that network is a recognized phenomenon from the managers of small business, but is
not a broadly structured technique. This study contributed to network theory while showed
how actor-network dynamic are being constituted in small business and by recognize
instructive potential as a support tool in the routine. Additionally, provides exclusive datas
about small business organized in local productive arrangements and reinforces the debate

about the possibility of these organizations act in network.

Keywords: Network; Competitive  advantage; Organizacional performance.
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1. INTRODUCAO

Qual o efeito da network na vantagem competitiva e no desempenho
organizacional de pequenas empresas?

Segundo Tseng (2010), existem varias formas de conhecimento que podem ser
utilizadas para se obter maior vantagem competitiva e um melhor desempenho
organizacional. Ressalta-se que a vantagem competitiva e 0 desempenho organizacional sdo
termos distintos, mesmo que ambos influenciem no potencial econdmico da empresa.

A respeito das vantagens competitivas, Kupfer e Hasenclever (2002) esclarecem que é
a capacidade de criar e estabelecer estratégias que permitam que a empresa aumente ou
preserve de forma mais duradoura sua posi¢do no mercado. J& o desempenho organizacional é
0 resultado real da organizagdo quando confrontado com o resultado esperado (Daft, 2000).

Segundo Balestrin e Vargas (2004) as pequenas empresas podem alcancar diversas
vantagens competitivas e um melhor desempenho organizacional através das redes de
cooperacédo (network). O conceito de network equivale a um conjunto de comportamentos que
procuram construir, manter e utilizar relagdes que beneficiem a atividade laboral, permitindo
0 ingresso a recursos e a criagdo de condi¢Ges mais favoraveis no mercado (Wolff & Moser,
2008). Assim, a network vem ganhando espago na literatura contabil como um instrumento
estratégico na gestdo de empresas.

Varamaki e Vesalainen (2010) destacam que a cooperacdo em rede pode ser uma fonte
de vantagem competitiva. Ela pode aperfeicoar economias de grande escala, facilitar o
processo produtivo entre as empresas e ser o ponto chave para a formacgdo de aliancas
estratégicas. O Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas empresas (Sebrae, 2019)
também evidencia que as conexfes entre redes com foco na vantagem competitiva
diferenciam os pequenos negdcios na cadeia produtiva de valor de grandes empresas.

Em termos de desempenho, Walter et al. (2006) apontaram que a network tem impacto
positivo no desempenho das spin-offs. Moreno (2017) também identificou indicios de uma
relacdo significativa entre o desempenho e a network.

Portanto, essa pesquisa considera uma andlise acerca das pequenas empresas,
apresentando apoio tedrico e gerencial quanto a network, vantagem competitiva e
desempenho organizacional. Com isso, em que pese a existéncia de pesquisas sobre a

tematica, podem ser aprofundados os estudos que detenham especificamente do efeito da
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network na vantagem competitiva e no desempenho organizacional de pequenas empresas, 0
que justifica esse estudo.

Sob a Otica literaria, esta pesquisa avanca em relacdo a de Moreno (2017) por entender
que a network pode estimular a vantagem competitiva e 0 desempenho organizacional.
Também contribui para a discussao ao fazer uma abordagem metodoldgica distinta em relacdo
aos artigos de Zacca et al. (2015) e de Kalkhouran et al. (2017) ao agrupar os dados por meio
de escores fatoriais, e por conseguinte, realizar a analise por meio de uma regressao linear.
Além disso, esse estudo possui relevancia académica por fornecer dados exclusivos sobre
gestores de pequenas empresas organizadas em Arranjos Produtivos Locais (APL).

Quanto ao processo de mensuracdo da network, serdo utilizadas as habilidades de
coordenacdo, relacionamento e conhecimento do parceiro (Walter, et al., 2006). Na
mensuracdo da vantagem competitiva, serdo utilizadas as habilidades de acesso a novos e
maiores mercados, oferta de mais produtos e obtencdo de novos conhecimentos (Observatorio
Europeu, 2003; Balestrin & Vargas 2004; Martelanc et al.,, 2010). O desempenho
organizacional sera mensurado a partir das habilidades de sucesso global, desempenho no
mercado, taxa de crescimento, lucratividade, capacidade de inovacdo e volume de negdcios
(Nodari, 2013).

Sendo assim, propde-se 0 seguinte objetivo de pesquisa: analisar os efeitos da network
na vantagem competitiva e no desempenho organizacional de pequenas empresas. Para tanto,
a teoria das redes foi escolhida como base desse estudo, que tém um papel transformador nas
organizacGes emergentes e € um instrumento para as economias que buscam a coletividade

para otimizar seus recursos (Clegg et al., 2016).
2. REVISAO DA LITERATURA
2.1 Teoria das redes

As pequenas empresas tém focado em sua permanéncia no mercado, integrando novas
estratégias gerenciais que transformam a estrutura organizacional e criam conexdes entre as
empresas para aumentar a eficacia competitiva (Olave & Neto, 2001). Essas conexdes ou elos
entre outras entidades foram observados a partir da teoria da rede que apresenta os atores ou
membros que estdo integrados em um plano de relacdo interorganizacional.

Nobhria e Eccles (1992) apontam que a teoria da rede nos negocios estd fundamentada

sob cinco premissas, sendo elas: (1) as entidades fazem parte de redes sociais e por isso
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devem ser analisadas sob este aspecto; (2) a rede de organizagbes parte do ambiente
organizacional; (3) as atitudes comportamentais dos atores que compdem a rede, sdéo melhores
justificadas quanto as suas posicGes na rede; (4) a rede pode impedir algumas acbes
organizacionais e a partir disso, sdo formadas por elas; (5) as caracteristicas das redes de cada
entidade devem ser levadas em consideragdo quando comparadas a outras entidades.

De acordo com Gulati e Gargiulo (1999) as redes de negdcios sdo representadas por
relacBes horizontais e verticais entre a organizacdo em foco e organizaces participantes,
através de clientes e fornecedores que estejam fazendo parte do plano estratégico da entidade.
A teoria da rede de negdcios é um pilar que abrange o relacionamento como um ativo
essencial que fornece a entrada de recursos de outras organizacGes a partir da troca de
contatos.

Para Conway et al. (2001) existem quatro componentes que precisam ser analisados na
teoria das redes, sendo eles: (1) atores; (2) links; (3) fluxos e (4) mecanismos. A tabela 1

apresenta esses componentes com maiores detalhes:

Tabela 1
Componentes das redes
Propriedade Descricdo
Atores Os individuos dentro da rede.
Links As relagdes entre os individuos dentro da rede.
Fluxos As trocas entre os individuos dentro da rede.
Mecanismos Os modos de interacdo empregados pelos membros da rede.

Nota. Fonte: Adaptado de Conway et al. (2001) .

Harrigan (1986) parte do pressuposto que a troca de contatos € um exemplo vivido de
alianca estratégica que nasce da cooperacao voluntaria entre atores da rede que combinam
seus recursos para lidar com os acontecimentos imprevistos do mercado. Como exemplo
disto, ha a variabilidade de oferta e demanda como um fator que pode surpreender a
organizacdo, e esta por sua vez, pode contornar esse impasse através da utilizacdo de sua rede
de contatos, avaliando bem suas potenciais parcerias.

Uma entidade que reconhece suas competéncias e as necessidades de um parceiro
potencial encontra-se em melhor posi¢do para analisar se determinadas aliancas podem suprir
seus interesses e 0s interesses do seu parceiro de negocios (Gulati et al., 2000). Essas
necessidades ndo podem ser um atributo somente de um dos atores que compdem a rede,
portanto, a fim de manter uma conexdo ativa, devem estar alinhadas ao grupo como um todo.

Uma conex&o ativa sob o contexto da teoria das redes contribui com o entendimento

de que associa¢BGes dinamicas sdo interessantes para as organizacOes, desde que haja uma
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relacdo de confianga mdtua entre as partes, proporcionando resultados positivos (Halldorsson
et al., 2007). A relacdo de confianca na rede é um fator decisivo quanto se anseia bons
resultados econdmicos e a sua auséncia tornaria inviavel o uso dessa estratégia.

De acordo com Andrade et al. (2011), a confianca é compreendida sob trés aspectos, a
integridade, a benevoléncia e a competéncia. A integridade esta ligada a adesdo de um ator da
rede as regras consideradas justas pelo outro membro, tendo atitudes coerentes e honestas. A
benevoléncia é uma caracteristica do ator que tem interesse espontaneo pelo bem-estar do
outro, independente de vantagens (ressalta-se que nem todo ator confidvel sera detentor da
benevoléncia). A competéncia remete aos conhecimentos operacionais sobre determinados
temas, bem como a habilidade interpessoal do ator e sua capacidade de negociagdo. A
competéncia é um aspecto que aumenta a expectativa de que acordos sejam cumpridos, ndo
somente pela confianca e benevoléncia.

Para tanto, Clegg et al. (2016) destaca que além das relacbes de confianca, as
conexdes ativas precisam instituir dinamicas para que a partilha do conhecimento permita
facilitar a compreensdo dos processos burocraticos que rodeiam o negécio. A dindmica das
redes compreende trés caracteristicas principais, sendo elas: (1) o conteudo da troca dos atores
da rede; (2) a natureza das ligacGes (seja qualitativa ou pela intensidade da relagédo) e (3) a

caracteristica estrutural da rede (Tichy et al., 1979). Essa dinamica esta retratada na tabela 2:

Tabela 2
Dinamica das redes
Propriedade Descricdo
Conteldo da troca
Contetdo transnacional Quatro tipos de troca: troca de afeto; troca de

influéncia ou poder; troca de informacéo e troca de
bens ou servicos.
Natureza das ligac6es

e Intensidade A forca da relacdo entre os individuos;

e Reciprocidade O grau em que a relagdo é comumente percebida e
acordada por todas as partes da relagao (isto é, o grau
de simetria).

Caracteristicas estruturais
Tamanho O ndmero de individuos participando da rede.
Densidade (conectividade) O ndmero dos links atuais na rede como a propor¢édo

do numero de links possiveis.

Nota. Fonte: Adaptado de Tichy et al. (1979)
Estas propriedades podem ser utilizadas em niveis individuais, organizacionais ou
interorganizacionais.

De acordo com Marteleto (2001) a dinamica das redes une ideias por meio de
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interesses compartilhados, criando um lagco entre os atores. Segundo Marteleto (2001), a
mensuracdo desse laco parte do grau de forca e intensidade, aspectos estes também
identificados por Tichy et al. (1979).

Embora se pense que a andlise de redes deva considerar ndo apenas as dimensdes
estruturais das redes, mas também o processo de interacdo entre os proprietarios/gerentes e 0s
individuos que compdem sua rede nota-se que ha um forte dominio estrutural na criacdo da
rede (DiMaggio, 1993; Araujo & Easton, 1996). Como tal, menos atencdo tem sido dada ao
processo de networking pelos proprietarios-gerentes de pequenas empresas.

Pesquisas anteriores indicam que a rede de contatos de pequenas empresas pode variar
ao longo de certas dimens@es. Uma analise desses fatores revela que essas dimensdes podem
ser identificadas pelo nivel, proatividade e forca da rede e que variam entre 0s
empreendedores (O’ Donnell, 2004). Analisando a natureza das atividades de conexdo em
redes de proprietarios/gestores de pequenas empresas, O’ Donnell (2004) constatou que ha
diferencas dos proprietarios quanto a forca dos lacos da rede, demonstrando um nivel médio

de proatividade entre as organizagoes.

2.2 Network

Diversas opera¢fes econdmicas em ambientes organizacionais ou particulares do
agente da rede estdo inclusos em contextos sociais que determinam o sucesso da tomada de
decisdo (Granovetter, 1985). A rede em que 0 agente esta conectado propicia a formacgdo de
elos necessarios para que ele consiga tomar boas decisdes a partir de relacbes formais ou
informais.

Esses elos sociais, mantidos com a familia, colegas, amigos e conhecidos, se
caracterizam como estratégias eficazes no sucesso da carreira do agente e da organizacdo
(Torres, 2005). A network é um exemplo claro de relacdo social e estratégica utilizado por
individuos, grupos e empresas, que desencadeia uma troca valiosa de informagbes e
conhecimentos.

O conceito de network equivale a um conjunto de comportamentos que procuram
construir, manter e utilizar relagdes informais que beneficiem a atividade laboral, permitindo
0 ingresso a recursos e a criacdo de condigdes mais favoraveis no mercado (Wolff & Moser,

2008). O networking refere-se & agdo de colocar em pratica a rede de contatos,
compartilhando informac@es interessantes com base na colaboracédo e ajuda matua. A network

parte da iniciativa de encontrar possiveis redes de conexdo ligadas por interesses
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profissionais, enquanto o networking se condiciona a pratica de acionar essas conexdes.

Como uma habilidade para encontrar parceiros e operar redes de alianga, a network
engloba estratégias de gerenciamento que permitem estabelecer melhores escolhas para
aumentar a rede ou avaliar o momento de finaliza-la (Walter et al., 2006).

De acordo com Walter et al. (2006), a capacidade de network de uma organizacéo
engloba algumas habilidades, sendo as principais: (1) coordenacdo da rede; (2) habilidade de
relacionamento e (3) conhecimento do parceiro. Por isso, considerou-se importante retratar

essas habilidades conforme apresentado na tabela 3:

Tabela 3
Habilidades associadas a network
Network (NE) Descricao
Coordenagéo Habilidade de analisar e interagir de forma reciproca
COM 0S parceiros.
Habilidade de relacionamento Habilidade de gestdo de conflitos, empatia e
cooperagéo.
Conhecimento do parceiro Habilidade de percepcéo de mercado e processo
produtivo.

Nota. Fonte: Adaptado de Walter et al. (2006).

Podendo ser elaborada e identificada dentro ou fora da instituicdo, a network tem
caracteristicas préprias com possibilidades externas e internas, dividindo-se entre o seu
potencial de construgdo e o equilibrio para manter ou acionar contatos (Wolff & Moser,
2008). N&o somente € interessante construir atividades de network, como também utilizar essa
estratégia no momento adequado.

A este cenario, ha o interesse e importancia de continuar com esses contatos ao passar
do tempo, pois a network permite a criacdo de valor, sendo uma atmosfera produtiva e
inovadora (Jorgensen & Ulhoi, 2010). A rede de contatos precisa estar alinhada a um
posicionamento estratégico que preze pela qualidade das informacbes que podem ser
compartilhadas.

Nesse sentido, Carrera (2011) destaca que a network ndo se mede pela quantidade de
contatos, mas pelo nivel de relacionamento em que estes contatos estdo dispostos e, ao
contrario disso, a network ndo passard de uma mera ideia infundada. A network serd medida
pela sua capacidade estratégica, explorando os seus lacos existentes.

Benedetto e Mu (2012) definem que a capacidade de network estd em explorar os
lagos novos e existentes, sejam eles fortes ou fracos. Essa forma de configuracdo torna-se

essencial com a evolucdo dos mercados emergentes e como eles podem declinar. Os autores
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apontam trés caracteristicas que definem a capacidade de network, sendo elas: (1) descobrir
parceiros da rede, (2) gerenciar os parceiros e (3) impulsionar os relacionamentos da rede.

A capacidade de network dispde que as redes desenvolvidas de relacionamentos fortes
permitem que os empreendedores e suas empresas reunam informag@es de mercado e ideias
para a solugdo de problemas, juntamente com capacidades de aprendizado e obtencdo de
suporte moral e técnico (Messersmith & Wales, 2013). Os relacionamentos fortes em rede
estdo alinhados com a manutencéo da capacidade de network e as perspectivas da gestdo com
as informagdes compartilhadas.

A capacidade de network também esta ligada a forma como o gestor da organizacdo
enxerga as possibilidades do negocio, em que Walter et al. (2006) a chama de habilidade
relacional. A habilidade relacional trata de aspectos comportamentais como comunicagao,
grau de extroversdo, capacidade de gerir conflitos, senso de empatia, nivel de estabilidade
emocional, autorreflexdo, senso de justica e cooperacao (Walter et al., 2006).

De acordo com Dayan et al. (2013), as habilidades de relacionamento, coordenacéo,
conhecimento do parceiro e comunicacdo interna facilitam as interagcdes de apoio mutuo. Por
isso, 0 conhecimento sobre o parceiro permite realizar abordagens especificas para a
construcdo de um relacionamento eficaz na rede.

As construces de relacionamento também acontecem em pequenas empresas. De
acordo com Navaza et al. (2008), existe uma tendéncia para se preferir consumir tudo aquilo
que se produz no mercado local antes mesmo de se optar pela importagdo, sendo um fator
interessante para as pequenas empresas.

Como principais inconvenientes associados a condicdo de pequenas empresas para
atuar no mercado global, apresenta-se a limitagdo no que concerne & investimentos que sao
necessarios para uma empresa que visa crescimento (Candido, 1998). Assim, as pequenas
empresas precisam utilizar estratégias para conseguir a sua entrada no mercado global.

Os proprietarios/gestores das pequenas empresas precisam se concentrar também no
ambiente externo para alcancar melhor desempenho, no entanto, isto é frequentemente
esquecido, pois se concentram apenas em gerir 0 negocio em nivel interno. Empresas com
essa Vvisdo de negocio apresentam elevados déficits em nivel de recursos para conseguirem
competir no mercado (Thrikawala, 2011).

Para Hakimpoor et al. (2012), as atividades de network podem auxiliar os
proprietarios/gestores das pequenas empresas a impulsionar o desempenho e a vantagem

competitiva da empresa, dependendo de como encara 0s seus pontos fortes e fracos e em
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como reage as ameacas e oportunidades do mercado e do ambiente em que atua. Para tanto,
existem quatro dimensfes integradas associadas a network, sendo elas: (1) a intensidade da
network, (2) a ligacdo do gestor com a rede de contatos, (3) a proatividade do marketing na
network e (4) a diversidade da network (Hakimpoor et al., 2012). As dimensdes estdo sendo

retratadas na tabela 4:

Tabela 4
Dimensdes integradas associadas a network
Propriedade da Network Descricdo
Intensidade Evidencia que os proprietarios/gestores das pequenas
empresas tendem a usar a rede para desenvolver as
suas acOes de marketing;
Ligacdo Demonstra a for¢a das ligagdes entre os
proprietarios/gestores e a sua rede de contatos;
Proatividade Indica a extensdo reativa ou proativa da rede em que
um proprietario/gestor se envolve com a sua rede de
contatos;
Diversidade Mostra o nimero e a variedade de fontes de rede que

um proprietario/gestor de pequenas empresas utiliza ao
fazer marketing;

Nota. Fonte: Adaptado de Hakimpoor et al. (2012).

Proprietarios/gestores de pequenas empresas que estdo fortemente envolvidos em
redes tém melhores avangos no desempenho e na vantagem competitiva do que as empresas
que limitam a sua network, pois a rede de contatos & um instrumento necessario para superar
as fraquezas, aprender com os erros, avaliar os baixos resultados, e assim, evitar cometer as

mesmas falhas no futuro (Gilmore et al., 2001).
2.3 Vantagem competitiva

De acordo com Porter (1989) a vantagem competitiva ocorre quando uma organizagéo
consegue produzir maior capacidade de valor quando comparada a outras organizacfes. Ha
duas formas que as empresas podem atingir maior capacidade de valor: (1) organizar a cadeia
de valor de forma diferente das demais e (2) configurar a cadeia de valor semelhante as
demais, porém com atividades que funcionem melhor (Besanko et al., 2006). A vantagem
competitiva identifica o diferencial estratégico que a empresa possui, tornando-a referéncia
para suas concorrentes em aspectos de lucratividade e desenvolvimento.

Day e Wensley (1988) apontam que a lucratividade e desenvolvimento como fontes de
vantagem competitiva estdo identificadas nas habilidades e recursos superiores que a

organizacdo dispGe e que a permite usufruir de posicbes vantajosas através da entrega de
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maior capacidade de valor e que resultardo em melhores desempenhos. Para tanto, a empresa
precisa direcionar suas energias de forma tatica.

Assim, em um contexto competitivo, as empresas devem focar suas estratégias em
uma cultura de longo prazo, desenvolvendo novas formas de vantagem competitiva sem
concentrar seus esforcos em copiar a concorréncia (Hamel & Prahalad, 1989). Em longo
prazo, a vantagem competitiva tende a aumentar a posicdo de mercado da empresa.

Quanto a posicOes de mercado, Kupfer e Hasenclever (2002) explicam que a vantagem
competitiva permite que a organizagdo crie e estabeleca estratégias que aumentem ou
preservem de forma mais duradoura uma posi¢do sélida no mercado.

Para Miles e Darroch (2006) a vantagem competitiva tende a seguir um ciclo de
descobrimento/criacdo e extingdo. A extincdo de uma posicdo de vantagem acontece devido
ao processo competitivo de mercado. Em determinando momento a empresa conseguira
atingir uma melhor vantagem competitiva através da criacdo de valor, bem como perderéa a
vantagem quando outras organizacgdes se sobressairem ao utilizar estratégias mais eficientes.

Considerando a vantagem competitiva no processo de descobrimento/criagéo, Barney
e Hesterly (2008) definem que através do planejamento estratégico, a empresa conseguird
definir a diferenca de valor criada entre ela e as firmas concorrentes. A partir disso seréa

possivel medir o desempenho da organizacdo, através da vantagem competitiva.
2.3.1 Network e vantagem competitiva em pequenas empresas

Para Hitt et al. (2001), as aliancas estratégicas sdo arranjos cooperativos entre firmas
com a funcdo de melhorar a vantagem competitiva e o desempenho da empresa, através do
compartilhamento de riscos e de recursos, em que a organizacdo adquire mais conhecimento
e obtém melhor acesso ao mercado. Com 0 aumento da vantagem competitiva, as empresas
em rede também sofrem os impactos ocasionados por ela.

Kothandaraman e Wilson (2001) discutem que a vantagem competitiva ocorrera cada
vez mais entre as redes de empresas do que propriamente entre empresas isoladas. Assim, a
network que gerar mais valor para o cliente tende a ser uma melhor fonte de vantagem
competitiva.

De acordo com Rebougas (2002) a relacdo intraempresas, sobretudo as que envolvem
pequenas organizacdes tém intensificado o processo de reestruturacdo industrial e que para
obter condi¢gdes de competir essas organizagdes passaram a formar redes de empresas em

varios paises. Interligando as empresas, a network corporativa é observada como um suporte
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a vantagem competitiva.

Segundo Varamaki e Vesalainen (2010), a cooperacdo em rede pode ser uma fonte de
vantagem competitiva. Ela pode aperfeicoar economias de grande escala, facilitar o processo
produtivo entre as empresas e ser o ponto chave para a formacdo de aliancas estratégicas.

De acordo com o Observatorio Europeu (2003) que conduziu um estudo em pequenas
empresas europeias acerca das motivacdes que propiciavam a existéncia da rede de
cooperacdo, predominaram trés beneficios principais que estimulavam essas organizacgdes: (1)
acesso a maiores mercados, (2) oferta de mais produtos e (3) obtencdo de novos
conhecimentos (know-how).

Balestrin e Vargas (2004) esclarecem que as pequenas empresas podem alcangar
diversas vantagens competitivas atravées das redes de cooperacdo, como a obtencao de precos
mais vantajosos na compra e venda, reducdo de custos, fornecimento de mais produtos, acesso
a crédito, ingresso a novos mercados, maior conhecimento pratico, entre outros.

Corroborando com os achados do Observatorio Europeu (2003) e de Balestrin e
Vargas (2004), Martelanc et al. (2010) também destacaram como habilidades de vantagens
competitivas associadas a network o acesso a novos e maiores mercados, oferta de mais
produtos e obtencdo de novos conhecimentos. Por isso, considerou-se importante retratar

essas trés habilidades conforme apresentado na tabela 5:

Tabela 5
Habilidades de vantagens competitivas associadas a network
Vantagem Competitiva (VC) Descricdo
Acesso a novos e maiores mercados Facilitar o acesso das pequenas empresas aos mercados
internos e externos, bem como nas cadeias produtivas
de grandes empresas.
Oferta de mais produtos Estratégia que tem como objetivo incentivar o cliente a
comprar um servigo ou produto melhorado.
Obtencédo de novos conhecimentos Capacidade de gerar novos modelos organizacionais a

partir da troca de informagdes.
Nota. Fonte: Adaptado de Observatdrio Europeu (2003).

Pequenas empresas que compartilham seus ambientes com outras, utilizam do
aprendizado matuo por meio da troca de conhecimentos que podem ser encontrados internos e
externos a organizacao. Essas empresas compreendem o processo de busca por estratégias de
vantagem competitiva (Queiroz, 2005).

Ao criar boas condi¢des de mercado que antes eram acessiveis somente a empresas de
grande porte, é plausivel que pequenas empresas consigam manter vantagens atraves das

redes corporativas independente do seu tamanho e que quando bem gerenciadas podem
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produzir ganhos interessantes (Tatsch, 2010).

Nesta perspectiva, Marostica et al. (2015) abordam que em um mercado ativo “uma
organizacao que ndo esteja bem estruturada em rede tem grandes chances de insucesso”. Em
vista disso, explica-se a inevitabilidade da pequena empresa buscar novas percepgdes através
de outras empresas, a fim de elaborar novos parametros a cultura da organizacdo que causem
impacto no desempenho.

O Sebrae (2019) evidencia que as conexfes entre redes com foco na insercdo
competitiva afetam o desempenho e diferenciam os pequenos negécios na cadeia produtiva de
valor de grandes empresas.

Portanto, foi aplicada essa analise explorando a rede de contatos dos proprietarios de
pequenas empresas, considerando as trés vantagens competitivas apresentadas pelo
Observatorio Europeu (2003) e posteriormente reafirmadas por Balestrin e Vargas (2004) e

Martelanc et al. (2010). Assim, foram elaboradas as trés hipoteses seguintes:

H1: A network em pequenas empresas esta positivamente relacionada com o acesso a maiores
mercados.
H2: A network em pequenas empresas esta positivamente relacionada com a oferta de mais
produtos.
H3: A network em pequenas empresas estd positivamente relacionada com a obtencdo de

novos conhecimentos.

2.3.2 Estudos relacionados com vantagem competitiva e network

Dentre a abrangéncia de estudos acerca do tema, diversos foram os métodos e as
formas de avaliacdo utilizadas em pesquisas j& desenvolvidas. A partir dessa variedade foram
considerados alguns estudos construidos a partir de observacdes similares ou semelhantes ao

que esta pesquisa prop0e (vide tabela 6).

Tabela 6
Estudos relacionados: vantagem competitiva e network
Principais estudos Variaveis Resultados
Vantagem Network
Competitiva
Filho e Nascimento e Aumento de e Marketing Os achados da pesquisa permitem
(2021) vendas; digital e evidenciar que o uso da network foi
e Aumento de influéncia nas essencial para a manutencéo do negécio

clientes. vendas; quanto a qualidade da sua vantagem
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e Feedback dos competitiva.

clientes.
Alie Anwar (2021) e Desempenhode e Rede de Os resultados revelaram que a network
negécios; extensdo; e 0 desempenho dos neg6cios tém uma
e Técnicade relagdo direta e indireta positiva e
terceiros; significativa.
e Esforco de
promogéo.

Nota. Fonte: Elaborado pela autora.
2.4 Desempenho organizacional

Para Murphy et al. (1996) o desempenho é a comparacao entre o resultado desejado e
o0 resultado realizado que um objeto pode produzir, no qual comumente sdo medidos através
de dados financeiros como crescimento e lucro. A valorizagdo unilateral de medicoes
financeiras tem sido criticada ao longo do tempo a medida que as estratégias gerenciais
ganham destaque na mensuracdo dos resultados organizacionais quando comparadas a
medidas tradicionais de desempenho.

De acordo com Neely (1999), as medidas tradicionais de desempenho organizacional
incentivam o curto prazo e desqualificam o foco estratégico, além de incentivar a falta de
interesse dos gestores a promoverem novas atividades para aperfeicoar os resultados da
empresa. A concorréncia global exige observacdes acerca das atividades de gestdo a partir de
medicBes ndo financeiras que agregam maior qualidade na analise dos resultados, sejam eles
em sua forma quantitativa ou qualitativa.

Para Wright et al. (2000), as medi¢des de desempenho podem ser realizadas de forma
gualitativa e quantitativa. Na forma qualitativa, a organizacdo busca avaliar a superioridade
dos seus produtos em relacdo ao ano anterior ou comparar 0s produtos com os dos seus
concorrentes. Na forma quantitativa, o desempenho pode ser verificado por meio de céalculos
financeiros, como o retorno sobre o0s ativos, investimentos e vendas.

Nesse sentido, as andlises elaboradas somente por medigdes financeiras ndo séo
suficientes para justificar o desempenho organizacional das companhias, e por isso, devem
incluir também, os instrumentos ndo financeiros (Laitinen, 2002). Uma analise ndo somente
financeira propicia a elaboragdo de indicadores-chave que podem facilitar o processo de
tomada de deciséo.

Para Nodari (2013), esses indicadores podem ser encontrados através de algumas
habilidades de medigdo quanto ao desempenho organizacional, sendo descritas como sucesso

global, desempenho no mercado, taxa de crescimento, lucratividade, capacidade de inovacéo e
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volume de negocios. Por isso, considerou-se importante retratar essas trés habilidades

conforme apresentado na tabela 7:

Tabela 7
Habilidades de desempenho organizacional
Desempenho organizacional (DO) Descricao
Sucesso global Sucesso geral (desempenho, crescimento, taxa de
vendas, etc.).
Desempenho no mercado Market share, capacidade de resposta as mudancgas do
mercado, satisfacdo e retencdo do cliente.
Taxa de crescimento Diferenca entre o valor atual da empresa e seu valor no
ano anterior.
Lucratividade Desempenho nas vendas /crescimento de receita /
liquidez / rendimento das a¢des / Rentabilidade.
Capacidade de inovagdo Capacidade organizacional que alinha a inovagéo com
a orientagdo estratégica.
Volume de negécios Valor liquido do total de vendas de bens e servigos.

Nota. Fonte: Adaptado de Nodari (2013).

Reijonen e Komppula (2007) apontam que as medidas de desempenho organizacional
incluem tempo, flexibilidade, qualidade de fabricacdo e satisfacdo dos clientes, no qual sdo
afetadas pela personalidade do empresério, pelo ambiente de neg6cios, inovacao,
planejamento e cultura organizacional.

Oliveira (2010) destaca que a apuracdo dos gestores sob suas percepgdes estratégicas
podem ser um fator de medicdo interessante quanto ao desempenho organizacional das
pequenas empresas, porque 0s proprietarios/gestores tém um conhecimento maior acerca da
missdo, objetivos e metas da organizacao, além de ter acesso a todo o mapeamento de agdes

colocado em prética para alavancar o desempenho.

2.4.1 Network e desempenho organizacional em pequenas empresas

As crengas e valores dos lideres de uma organizagdo sempre influenciam seu
desempenho (Soebbing et al., 2015). As competéncias de um lider representam as habilidades
de um individuo que trabalha em prol da organizacao, atuando como agentes de mudanca para
atingir os objetivos estabelecidos. Assim, compete ao gestor da pequena empresa fazer uso de
técnicas inteligentes e que favoregam positivamente os resultados da empresa.

Quanto as técnicas para melhorar o desempenho da organizacdo, Zacarelli (2000)
sugere que 0s proprietarios/gestores de pequenas empresas devem observar as estratégias de

network, a fim de demonstrar como a organizacao pretende criar valor para 0s sécios, clientes
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e beneficiarios (fornecedores e governo). A network € vista como uma ferramenta Util para os
proprietarios/gestores das pequenas empresas expandirem e desenvolverem as suas
competéncias na area do marketing.

Gilmore et al. (2006) reconhecem que a network mesmo que informal, pode auxiliar 0s
proprietarios/gestores das pequenas empresas que utilizam recursos limitados a competirem
de forma mais justa com o0s seus concorrentes. A network pode auxiliar empresarios de
pequenas empresas a aperfeicoar o marketing da empresa e 0 seu desempenho, variando de
como o gestor reage as ameacas e ocasides favoraveis do ambiente em que atua (Hakimpoor
etal., 2012).

Pesquisas anteriores indicaram que as atividades de network podem ser um fator que
melhora o desempenho da organizacdo. Walter et al. (2006), em seu estudo com base em um
banco de dados de 149 spin-offs de universidades, investigou o impacto da capacidade de
network e orientacdo empreendedora (EO) no desempenho organizacional, no qual constatou
qgue a capacidade de network tem impacto positivo no desempenho, compreendido pelo
crescimento de vendas, vendas por empregado, realizagdo de lucros, qualidade percebida do
relacionamento com o cliente, vantagens competitivas e sobrevivéncia de longo prazo.

Zacca et al. (2015) mediu o impacto da capacidade de network no desempenho de
pequenas empresas por meio da criacdo de conhecimento e duas dimensfes da orientacéo
empreendedora (EO): agressividade competitiva e inovagéo, evidenciando que a capacidade
de network apresentou resultados positivos no desempenho organizacional, sendo ele de
mercado, financeiro, clientes ou funcionarios.

Kalkhouran et al. (2017) investigou o efeito das caracteristicas do diretor executivo
(CEO) e do envolvimento em network na contabilidade gerencial estratégica (SMA) e, por sua
vez, o efeito indireto da SMA no desempenho da empresa. Os autores constatam que ha
relagdes significativas e positivas entre a formacdo do CEO e a aplicacdo do SMA, bem como
entre 0 envolvimento em redes e 0 SMA. Além disso, verifica-se que a SMA tem efeito
indireto nas relacGes de educagdo do CEO, envolvimento em redes e desempenho da empresa.

Nesse sentido, pretende-se aplicar uma analise explorando o uso da atividade de
network e o efeito no desempenho organizacional, considerando também, as pequenas

empresas. Portanto, elaborou-se a segunda hipotese:

H4: A network em pequenas empresas esta positivamente relacionada com o desempenho

organizacional.
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2.4.2 Estudos relacionados com desempenho e network

Dentre a abrangéncia de estudos acerca do tema, diversos foram os métodos e as
formas de avaliacdo utilizadas em pesquisas ja desenvolvidas. A partir dessa variedade foram

considerados alguns estudos construidos a partir de observagdes similares ou semelhantes ao

que esta pesquisa prop0e (vide tabela 8).

Tabela 8
Estudos relacionados: desempenho e network
Principais estudos Variaveis Resultados
Desempenho Network
Walter et al. (2006). e Crescimento de e Coordenacao; A capacidade de network
vendas; e Habilidade de tem impacto positivo no
« Vendas por relacionamento; desempenho organizacional
empregado; e Conhecimento do Parceiro; ~ das universidades.
¢ Realizacdo de e Comunicacdo.
lucros;
e Qualidade

percebida no
relacionamento
com o cliente;

¢ Vantagens
competitivas;

e Sobrevivéncia de

longo prazo.
e Inovacéo; ¢ Coordenacéo;
Zacca et al. (2015) o Agressividade » Habilidade de
competitiva. relacionamento;
¢ Conhecimento do Parceiro;
e Comunicagéo.
Kalkhouran et al. e Desempenho e Frequéncia de contatos da
(2017). relacionado aos rede;
concorrentes; e Participacdo em atividades
que envolvam o CEO nas
redes;
Moreno (2017). e Desempenho de e Coordenacéo;
inovacéo; o Habilidade de
e Desempenho relacionamento;
Financeiro. e Conhecimento do Parceiro;

o Comunicagao.

A capacidade de network
apresentou resultados
positivos no desempenho
organizacional, sendo ele de
mercado, financeiro, clientes
ou funcionarios.

Os resultados indicam que a
SMA tem efeito indireto no
desempenho da empresa.

Os resultados ndo atenderam
ao pressuposto de que
haveria uma relacéo positiva
direta entre estas variaveis.

Nota. Fonte: Elaborado pela autora.

3. METODOLOGIA
3.1 Variaveis da pesquisa

Neste estudo serdo analisadas trés variaveis conforme destacado na tabela 9:



Tabela 9
Variaveis utilizadas no estudo
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Variavel resposta

Variavel
(NE)
Itens que compdem a network:
Coordenacao;
Habilidade de relacionamento;
Conhecimento do Parceiro;

Descricdo
Habilidade da organizacéao
de criar, iniciar e encontrar
NOVOS parceiros e operar
em redes de aliangas.

Medicéo
Escala adaptada de
Walter et al. (2006).
Realizada através da
relagdo de parcerias entre
as empresas.

Fonte
Moreno
(2017)

Variaveis explicativas

(VC)

Itens que compdem a vantagem
competitiva:

Acesso a maiores mercados;
Oferta de mais produtos;

Obtengdo de novos conhecimentos;

(DO)

Itens que comp&em o desempenho
organizacional:

Sucesso global;

Desempenho no mercado;

Taxa de crescimento;
Lucratividade;

Capacidade de inovacéo;

Volume de negocios.

Capacidade da empresa de
formular e implementar
estratégias concorrenciais
que lhe permitam obter e
manter a longo prazo,
posicao sustentavel no
mercado.

Associado a consecucdo de
resultados de uma
organizacao.

Escala adaptada de
Observatorio Europeu
(2003).

Realizada através da
comparagéo

com as empresas
concorrentes.

Observatorio
Europeu
(2003)

Nodari
(2013)

Nota. Fonte: Elaborado pela autora.

3.2 Modelo Proposto

A figura 1 contempla o modelo com as hip6teses a serem testadas neste estudo:

Figura 1
Modelo proposto

Desempenho
organizacional
(DO)
g
'
H1
Network beoeeeees v
Ho antagem
(NE) Peosanees » competitiva
boH3op (ve)

Nota. Fonte: Elaborado pela autora.
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A partir da revisdo da literatura foram desenvolvidas as hipoOteses desse estudo,
ilustradas na figura 1. As hipoteses H1, H2 e H3 destacam a busca pela relacao de efeito entre
a network (NE) e a vantagem competitiva (VC). Ja a hipdtese H4 destaca a busca pela relacdo

de efeito entre a network (NE) e o desempenho organizacional (DO).

3.3 Procedimentos de pesquisa de campo

A fim de atingir o objetivo desse estudo, foi executada uma pesquisa exploratoria
através da aplicacdo de um questionario estruturado junto aos gestores de pequenas empresas
do setor de moda e confeccdo. Inicialmente, buscou-se contato com a comissdo organizadora
de um evento particular responsavel por concentrar centenas de pequenas empresas desse
seguimento, entretanto, a comissdo optou por ndo permitir a coleta de dados naquele local.

Mediante recusa do evento, o questionario foi impresso e entregue pessoalmente a
gestores de pequenas empresas localizadas em sete cidades do agreste pernambucano. Estas
empresas fazem parte do Arranjo Produtivo Local (APL) de Confecgdes de Pernambuco.
Conforme o SEBRAE (2012) este APL é o segundo maior em faturamento no Brasil e abriga
77% das unidades produtivas de confeccdo nos municipios do agreste pernambucano.

A partir do teste piloto, foi possivel observar que o0s gestores apresentaram certa
desconfianga em responder o questionério e revelar informacdes da empresa, apesar da énfase
quanto ao sigilo da pesquisa. Por esse motivo, foi elaborada uma carta de apresentacdo
(Apéndice B) para ser entregue aos gestores como forma de amenizar as incertezas. Assim, a
pesquisa de campo teve duracdo de sessenta dias, comecando em agosto/2022 e sendo
finalizada em outubro/2022, no qual foram contatados 193 gestores, porém somente 168 se
dispuseram a responder o0 questionario. Entre os motivos apresentados pelos 25 gestores que
optaram por ndo responder o questionario, estaria a “falta de tempo” o desinteresse e a
desconfianca em apresentar informagGes acerca do negdcio.

Ap0s o processo de verificagdo do banco de dados, dois questionarios precisaram ser
removidos por conterem respostas incompletas e/ou invalidas. Portanto, houve o total de 166

respostas validas.
3.4 Populacéo e Caracteristicas da amostra

A populagéo dessa pesquisa foi composta por pequenas empresas do setor de moda e
confeccdo, estimando-se uma amostra ndo probabilistica, por conveniéncia. A survey foi

realizada com o objetivo de analisar o efeito da network na vantagem competitiva e no
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desempenho organizacional de pequenas empresas.

Apos corregdes necessarias identificadas no teste-piloto, o questionario foi estruturado
com vinte questdes e distribuido em quatro secdes: 1) Consentimento e perfil dos
respondentes, 2) Network corporativa, 3) Vantagem competitiva e 4) Desempenho
organizacional, a fim de que o respondente emitisse sua percepcdo acerca dessas tematicas.

Conforme pode ser visto no Apéndice A, a primeira parte da construcdo do
questionario se deu por perguntas sobre o perfil dos respondentes, totalizando 05 questdes. A
segunda secdo foi composta por questdes que captavam as atividades de network, adaptada do
estudo realizado por Moreno (2017) e extraida originalmente de Walter et al. (2006). Para
tanto, o questionario foi adaptado para a realidade desta pesquisa, totalizando 06 perguntas. A
terceira secdo foi composta por trés questbes que captavam as vantagens competitivas
relacionadas com a network. A quarta secdo abrangeu questfes a respeito do desempenho
organizacional de pequenas empresas, originalmente elaborado por Nodari (2013), totalizando
06 questdes. As secOes dois, trés e quatro ambas compostas por perguntas fechadas foram
mensuradas por meio da escala Likert, com sete pontos, sendo que “Discordo Totalmente”
referia-se ao primeiro item da escala e “Concordo Totalmente” ao Sétimo.

A tabela 10 retrata as variaveis abordadas no questionario:

Tabela 10
Descricao das variaveis abordadas no questionario
Se¢do 1 — Perfil e consentimento dos respondentes

Itens Questéo Total de itens
Consentimento do respondente 01 01
Perfil do respondente 02, 03,04 e 05 04
Se¢do 2 — Network
Itens Questéo Total de itens
Coordenagéo 06 e 07 02
Habilidade de relacionamento 08 e 09 02
Conhecimento do parceiro 10e1l 02
Secdo 3 — Vantagem competitiva
Itens Questéo Total de itens
Acesso a maiores mercados 12 01
Oferta de mais produtos 13 01
Obtengao de novos conhecimentos 14 01
Secao 3 — Desempenho organizacional
Itens Questéo Total de itens
Sucesso global 15 01
Desempenho no mercado 16 01
Taxa de crescimento 17 01
Lucratividade 18 01
Capacidade de inovagdo 19 01
Volume de negdcios 20 01
Total de itens 20

Nota. Fonte: Elaborado pela autora.
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3.5 Validacao e andlise dos dados

O tratamento dos dados consistiu em: (1) analisar a confiabilidade do instrumento de
coleta de dados através do coeficiente alfa de Cronbach, (2) avaliar a percep¢do do gestor da
pequena empresa acerca da network sobre as vantagens competitiva e o desempenho
organizacional, (3) aplicar uma andlise fatorial para criacdo de trés escores: network,
vantagem competitiva e desempenho organizacional, (4) Estimar um modelo de regresséo e,
por fim, (5) realizar analise descritiva e inferencial.

De acordo com Leontitsis e Pagge (2007), se estima o alfa de Cronbach ao considerar
X como uma matriz do tipo (n x K), correspondente as respostas quantificadas de um
guestionario. Cada linha da matriz X representara um individuo e cada coluna representara
uma questéo.

Assim, o coeficiente alfa de Cronbach é mensurado conforme a seguinte equagéo:

2 kK 2
k Ot — Li=10;

_k—l[ of

]
|

Sendo,

o/, variancia de cada coluna da matriz x;

o2, variancia da soma de cada linha da matriz x.

3.6 Tratamento Estatistico

O tratamento estatistico remete a analise descritiva dos dados obtidos na pesquisa de
campo, com base na utilizacdo de medidas de posicao e dispersdo, além de testes estatisticos.
Tais analises foram realizadas com o auxilio do Statistical Package for Social Sciences —
SPSS, versdo 26. Inicialmente foi aplicada uma andlise fatorial para criacdo de trés escalas
para a network, vantagem competitiva e desempenho organizacional, baseando-se nos itens da
pesquisa e da literatura.

De acordo com Matos e Rodrigues (2019), a analise fatorial é utilizada para investigar

0s padrdes ou relacbes latentes para um numero grande de variaveis e determinar se a
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informacdo pode ser resumida a um conjunto menor de fatores. Para esse estudo, a analise
fatorial possibilitou a estimacdo de escores fatoriais para as trés escalas, e como resultado,
houve a criacdo de trés variaveis quantitativas na base de dados no qual foi possivel estimar
um modelo de regressao linear.

A tabela 11 apresenta com maiores detalhes as premissas para analise fatorial:

Tabela 11
Premissas da andlise fatorial
Premissa Descri¢do
Amostra com pelos menos 100 observacoes; Quantidade minima de observacdes.
Itens néo correlacionados; Fatores de inflagdo da variancia (VIF) entre 0,1 e 5.
Anadlise fatorial adequada; Teste Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) pelo menos 0,5.
Qualidade dos itens; Alfa de Cronbach pelo menos 0,7.
Matriz de dados fatoraveis; Teste de esfericidade de Bartlett.
Itens com distribui¢do normal; Teste de Shapiro-Wilk.

Nota. Fonte: Elaborado pela autora.

4. ANALISE DOS RESULTADOS

Inicialmente, foi analisado o perfil dos gestores presentes na amostra conforme

apresentado na tabela 12:

Tabela 12
Perfil dos respondentes
Cargo ocupado Frequéncia %
Diretor geral 05 03
Sécio/Proprietéario 161 97

Nota. Fonte: Dados da pesquisa.

De acordo com a tabela 12, ha uma distribuicdo heterogénea quanto aos cargos
ocupados pelos gestores, em que 97% sdo socios/proprietarios e somente 3% eram diretores
gerais. Esse resultado demonstra que a maioria das empresas analisadas sdo gerenciadas por
membros que possuem relacdo direta com os lucros da organizacdo e com o processo de
tomada de decisdo, como evidenciado também por Faria et al. (2012) que destaca que a
maioria dos gestores de pequenos empreendimentos sdo também proprietarios do negdcio.

Em seguida, para analisar o tempo de servico dos entrevistados na empresa foi
utilizado o box-plot para destacar os quartis, assimetria, dispersdo, minimos e maximos, além

de outliers conforme apresentado na figura 2:
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Figura 2
Tempo de servi¢o na empresa
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Nota. Fonte: Dados da pesquisa.

De acordo com a figura 2, a mediana do tempo de servi¢co na empresa indica que 50%
dos entrevistados estava ha pelo menos cinco anos na empresa, além disso, 0 menor tempo de
servico observado foi de um ano, sendo que doze individuos possuiam este tempo de servi¢o
atuando em organizacdes do setor de comércio com faturamento de até R$81.000,00. O
terceiro quartil indicou que 75% dos individuos estava ha pelo menos sete anos na empresa e
gue o maior valor encontrado foi de dezesseis anos (somente um participante). Segundo
Borges (2020) a experiéncia do gestor medida pelo seu tempo de servico, oferece
conhecimentos adicionais que ndo podem ser adquiridos por outros meios, assim, é uma
ferramenta adicional para potencializardo do negocio.

Trés tempos de servico na empresa foram considerados atipicos, pois se distanciavam
significativamente dos outros valores (14, 15 e 16 anos). Os gestores que possuiam quatorze e
quinze anos de tempo de servigo na organizacdo eram sécios/proprietarios de empresas de
comércio com faturamento de até R$81.000,00 e o gestor com dezesseis anos de tempo de
servico na empresa atuava como sécio/proprietario de uma indastria. Em geral, o tempo
meédio de servico prestado foi de 5,7 anos com um desvio padrdo em torno dessa média de
3,51, contudo, por possuir outliers, a média ndo é considerada uma medida de tendéncia
central indicada, por isso levou-se em consideracdo a mediana.

Notou-se uma assimetria positiva na distribui¢cdo do tempo de empresa, ja que a parte
superior & mediana contém mais dados que a parte inferior (coeficiente de assimetria = 0,83),
pois a maioria dos entrevistados estava ha mais tempo nas empresas, justificando-se pelo fato

de que a maioria deles é socio/proprietario do negécio.
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Quanto aos cinco diretores gerais entrevistados, estes possuem uma média de tempo
de servico de seis anos, todos eles em empresas com faturamento de até R$81.000,00 onde
somente um dos diretores atuava em uma industria. Em  seguida, foram analisadas as
caracteristicas das empresas contempladas na amostra quanto ao setor de atuagdo, conforme

apresentado na tabela 13:

Tabela 13
Caracteristicas das empresas
Setor de atuacdo Frequéncia %
Comércio 161 97
IndUstria 05 03

Nota. Fonte: Dados da pesquisa.

Em relacdo ao setor de atuacdo, a maior parte das empresas era do setor de comércio
(97%) e somente 3% eram industrias. Das cinco industrias quatro possuiam faturamento de
até R$ 81.000,00 e trés dessas eram gerenciadas por um socio/proprietario, sendo a quarta
empresa gerenciada por um diretor geral. A quinta empresa possuia um faturamento de até R$
4.800.000,00 e um sdcio/proprietario como gestor. Ressalta-se que o ambiente no qual foram
coletados os dados é uma regido que sobrevive fortemente da atividade comercial varejista, 0
que justifica a grande quantidade de empresas do setor de comércio e que apesar dos
resultados apresentados sobre o perfil dos respondentes (tabela 12) e caracteristicas das
empresas (tabela 13) possuirem a mesma quantidade de frequéncia, eles ndo eram
necessariamente equivalentes.

Em seguida, foi analisado o faturamento anual das empresas conforme apresentado na
tabela 14:

Tabela 14
Faturamento anual das empresas
Faturamento Anual Frequéncia %
0 |- 81.000 161 97
81.001 |-- 360.000 04 02
360.001 |--| 4.800.000 01 01
Total 166 100

Nota. Fonte: Dados da pesquisa.

Conforme apresentado na tabela 14, em geral, as empresas entrevistadas possuiam um

faturamento anual de até R$81.000,00, enquadrando-se em sua maioria Ccomo
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Microempreendedor individual (MEI) ou Microempresa (ME). De acordo com a Lei
complementar n°® 128, as empresas classificadas como MEI podem comportar faturamento
anual inferior ou igual a R$ 81 mil. O Banco Nacional de Desenvolvimento Econémico e
Social (BNDES, 2021) classifica como ME as empresas que possuem faturamento inferior ou
igual a R$360 mil e Empresas de Pequeno Porte (EPP) com faturamento anual superior a
R$360 mil e inferior ou igual a R$ 4,8 milhdes.

Como demonstrado acima, quatro organizacdes possuiam faturamento anual de até
R$360 mil o que equivale exclusivamente a uma ME, enquanto somente uma organizacdo
possuia faturamento de até R$ 4,8 milhdes enquadrando-se como EPP.

Ap0s a analise das cinco questdes que retratavam o perfil dos respondentes, foram
observados os percentis das questdes que envolviam a escala Likert, relacionadas diretamente
com a network corporativa, vantagem competitiva e desempenho organizacional.

Verificou-se que, para todos os itens avaliados, ao menos 25% dos gestores das
empresas atribuiram valor maximo (concordo totalmente), estando destacado a partir do
percentil 75% por possui valor 7. Além disso, exceto pelos itens Q15 “Comparado aos
principais concorrentes, a minha empresa ¢ mais bem sucedida”, Q18 “Comparado aos
principais concorrentes, a minha empresa é mais lucrativa”, e Q20 “Comparado aos principais
concorrentes, a minha empresa ¢ de maior tamanho”, em todos os demais, 75% dos gestores
atribuiram pelo menos escala seis nos itens. Assim, foi identificado que os entrevistados
tenderam a atribuir sempre escalas altas em suas respostas, 0 que poderia vir a prejudicar a
analise pela baixa variabilidade nas escalas.

Interpretando como mais bem avaliado, o item com maior valor no primeiro percentil
(5%), tem-se o item Q10 “A minha empresa conhece o mercado de seus parceiros” neste
cenario. Nas perspectivas de Brick e Porto (2020), a interacdo entre empresas a partir da
sondagem do mercado de seus parceiros vém sendo relevante para a elaboracdo de ideias

inovadoras para a organizagao.
4.1 Anélise fatorial

Os dados foram organizados contendo as informacOes relativas ao perfil dos
entrevistados. Utilizou-se a analise fatorial para agrupar os itens em uma escala Unica, a fim
de que fosse possivel estimar os escores fatoriais. Foram agrupados o0s itens do questionario

segundo as suas escalas correspondentes, conforme destacado na tabela 15:
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Tabela 15
Escalas por itens
Escalas Itens
Network (NE) Q6, Q7, 08, Q9, Q10 e Q11
Vantagens competitivas (VC) Q12,Q13e Q14
Desempenho organizacional (DO) Q15, Q16, Q17, Q18, Q19 e Q20

Nota. Fonte: Elaborado pela autora.

As trés escalas apresentadas na tabela 15 possuiam carater unifatorial, entdo ndo foi
possivel utilizar rotacdo de dados na aplicacdo da analise fatorial. Para o tamanho da amostra,
recomendavam-se pelo menos 100 observacGes nos dados (Hair et al., 2005). Como visto
anteriormente, o banco de dados continha 166 observagdes, logo, o tamanho da amostra foi
considerado viavel.

A analise fatorial foi aplicada ao conjunto de dados, avaliando a matriz de correlagcfes
e o variance inflation factor (VIF), que indicavam a presenca de multicolinearidade nos itens,
assim como o pressuposto de normalidade dos dados. Segundo Field (2013), deve-se retirar
da base de dados aqueles itens com VIF acima de 10 ou abaixo de 0,10. Na tabela 16 esta

apresentado o VIF dos itens:

Tabela 16
VIF dos itens
Escala Item VIF
NE Q6 1,082
Q7 1,022
Q8 1,027
Q9 1,053
Q10 1,047
Q11 1,033
vC Q12 1,017
Q13 1,016
Q14 1,004
DO Q15 1,081
Q16 1,063
Q17 1,065
Q18 1,061
Q19 1,023
Q20 1,102

Nota. Fonte: Dados da pesquisa.

Todos os itens apresentaram VIF proximo de um (1), ndo sendo necessario retirar

nenhum deles na anélise fatorial.
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Para verificar se a analise fatorial seria adequada para o conjunto de dados, foi
utilizada a medida de adequabilidade da amostra de Kaiser-Meyer-Olkin (KMO). Para Hair et
al. (2005), sdo valores aceitaveis para 0 KMO indices entre 0,5 e 1,0, portanto um valor
abaixo de 0,5 indica que a analise fatorial é inaceitavel.

A qualidade dos itens pesquisados foi medida pelo coeficiente Alfa de Cronbach. O
valor minimo aceitavel para o alfa é 0,70. A consisténcia interna dos itens da escala é
considerada baixa para valores menores que esse limite. Por outro lado, o valor maximo
esperado para o alfa é 0,90, uma vez que valores maiores podem significar presenga de
redundancia ou duplicacdo, o que pode significar que varios itens estdo medindo exatamente o
mesmo elemento de um constructo (Streiner, 2003).

Em seguida foi avaliado o teste de esfericidade de Bartlett, que segundo Aaker et al.
(2004), serve para examinar a hipdtese de que as varidveis ndo sdo correlacionadas na
populacdo, ou seja, a matriz de correlacdo da populacdo € uma matriz identidade onde cada
variavel se correlaciona perfeitamente com ela prépria (r=1), mas ndo apresenta correlacéo
com as outras variaveis (r=0), sendo utilizado para testar se a matriz de dados € fatoravel,
tendo este indicio sempre que a hip6tese nula do teste é rejeitada. A rejei¢do da hipotese nula
do teste, ou seja, p-valor < significancia, indica a fatorabilidade da matriz. Seguem os

resultados das medidas para analise fatorial (tabela 17):

Tabela 17
Medidas da analise fatorial
Escala KMO P-valor Bartllet Alfa de Cronbach Var.
Explicada
Network 0,535 0,127 0,025 22,58%
Vantagens Competitivas 0,520 0,385 -0,120 38,37%
Desempenho Organizacional 0,590 0,005 0,410 25,78%

Nota. Fonte: Dados da pesquisa.

A partir da tabela 17, nota-se que, pela medida KMO, pode-se considerar a andlise
fatorial adequada, seguindo o critério de Hair et al. (2005), ja que todos os valores sdo acima
de 0,5. No Teste de Bartllet, ao nivel de significancia de 5%, somente na escala de
desempenho organizacional ha rejeicdo da hipdtese nula do teste (p-valor < 0,05), logo, a
fatorabilidade da matriz de dados é prejudicada, uma vez que, estatisticamente, 0s itens sao
correlacionados na populacdo. Como apontado anteriormente, a maioria dos gestores
atribuiram escalas altas nos itens, refletido no Teste de Bartllet, e, em seguida, nos

coeficientes Alfa de Cronbach (todos abaixo de 0,7). Como ndo foi possivel colher uma
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amostra maior de dados e nem aplicar transformac6es nos itens (escalas), deu-se continuidade
com a analise fatorial, porém com a ressalva dessa limitagdo do modelo.

A premissa de normalidade dos itens também foi analisada. Aplicando os testes de
Shapiro-Wilk e de Kolmogorov-Smirnov nos dados, observou-se que nenhum dos itens da
escala adere bem a uma distribuicdo normal, pois todos eles apresentaram p-valor < 0,001,
rejeitando-se, assim, a hipdtese nula de normalidade. Contudo, em escalas, é esperado que 0s
itens ndo seguissem uma distribuicdo normal, e pode-se corrigir o problema alterando o
método de estimagdo da andlise fatorial. Segundo Mardco (2010), quando os dados nédo
seguem uma distribuicdo normal, pode-se utilizar o método de estimacdo de maxima
verossimilhanca, que obtém excelentes resultados para dados ndo normais.

Por fim, nota-se que a estrutura unifatorial é capaz de explicar 22,58% da
variabilidade dos itens da escala da network, 38,37% da variabilidade dos itens da escala de
vantagens competitivas, e 25,78% da variabilidade dos itens da escala de desempenho
organizacional. Com a aplicacdo da analise fatorial nos dados, foi possivel estimar os escores
por observacdo de cada uma das trés escalas, e com esses escores aplicar um modelo de

regressao.
4.2 Modelo de regressao

Nesta secdo, pretende-se estimar o seguinte modelo de Regresséo Linear, baseando-se
nos escores das escalas:
NE = Bo+ B1 XVC+ B, xDO + €,
Sendo,
NE, Network;
V€, Vantagem competitiva,;
DO, Desempenho organizacional,
Bo, Intercepto da regressao;
p1, Efeito da network sobre a vantagem competitiva,
3, Efeito da network sobre o desempenho organizacional;

€;:, Residuo da regresséo.

Na Tabela 18, nos painéis A, B e C, sdo apresentados os resultados da estatistica
descritiva para os itens do questionario relacionados a network, vantagem competitiva e

desempenho organizacional:



Tabela 18
Estatistica descritiva
Painel A — Network
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Itens
Coordenacéo
Q6 - A minha empresa analisa 0 que
gostaria e deseja alcancar
especificamente com cada parceiro de
negécio.
Q7 - A minha empresa julga previamente
com quais possiveis parceiros ird se
relacionar.
Habilidade de relacionamento
Q8 - Acerca das condices comerciais, a
minha empresa se coloca no lugar de seus
parceiros.
Q9 - A minha empresa busca solucionar
o0s problemas de relacionamento de forma
construtiva com cada parceiro de
negécio.
Conhecimento do parceiro
Q10 - A minha empresa conhece o
mercado de seus parceiros.
Q11 - A minha empresa conhece 0S
pontos fortes e os pontos fracos de seus
parceiros.

Obs.

166

166

166

166

166

166

Média

6,3

6,4

6,2

6,3

6,4

6,2

Desvio Padréao

1,1

1,0

11

1,0

0,9

1,0

Min.

Max.

Painel B — Vantagem competitiva

Itens
Acesso a maiores mercados
Q12 - Através das parcerias em rede
a minha empresa busca ter acesso a
maiores mercados.
Oferta de mais produtos
Q13 - Atraveés das parcerias em rede
a minha empresa busca ofertar mais
produtos.
Obtencdo de novos conhecimentos
Q14 - Através das parcerias em rede
a minha empresa busca obter novos
conhecimentos.

Obs.

166

166

165

Média

6,5

6,3

6,2

Desvio Padrao

1,1

11

13

Min.

Max.

Painel C — Desempenho organizacional

Itens
Sucesso global
Q15 - Comparado aos principais
concorrentes, a minha empresa €
mais bem sucedida.
Desempenho no mercado
Q16 - Comparado aos principais
concorrentes, a minha empresa tem
maior participacdo de mercado.
Taxa de crescimento
Q17 - Comparado aos principais
concorrentes, a minha empresa esta
crescendo mais répido.
Lucratividade
Q18 - Comparado aos principais
concorrentes, a minha empresa é
mais lucrativa.

Obs.

166

166

166

166

Média

6,0

6,1

6,2

59

Desvio Padréao

13

1,3

1,2

1,4

Min.

Max.
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Capacidade de inovacgao

Q19 - Comparado aos principais 166 6,3
concorrentes, a minha empresa é
mais inovadora (capacidade de

lancar  produtos  novos

ou

melhorados, de desenvolver
processos novos ou melhorados).

Volume de negdcios

Q20 - Comparado aos principais 166 5,8
concorrentes, a minha empresa é de

maior tamanho.

11

1,4

Nota. Fonte: Dados da pesquisa.

Apls os testes de validade, foi realizada a regressdo pelo método dos minimos

quadrados ordinarios, conforme destacado na tabela 19:

Tabela 19
Resultado da regressao

Paréametro

Coeficiente Erro T

IC 95% Beta

dra | Lim. Lim.

pacrdo valor Inferior Superior
Intercepto 0,001 0,055 0,020 0,984 -0,107 0,109
Vantagens competitivas -0,038 0,116 -0,326 0,745 -0,267 0,191
Desempenho organizacional 0,108 0,083 1,308 0,193 -0,055 0,272

Nota. Fonte: Dados da pesquisa.

Os coeficientes podem ter valores entre -1 e +1. De acordo com Hair et al. (2005), os

valores mais proximos de +1 indicam uma forte relacdo entre as varidveis, enquanto 0s

valores mais proximos de 0 indicam uma fraca relacdo. A tabela 20 resume os resultados

principais desse estudo:

Tabela 20
Principais achados
Hipdtese Descricao P-valor Resultado
H1 A network em pequenas empresas N.S
esta positivamente relacionada com o
acesso a maiores mercados.
H2 A network em pequenas empresas N.S
NE — VC estd positivamente relacionada com a 0,745
oferta de mais produtos.
H3 A network em pequenas empresas N.S
estd positivamente relacionada com a
obtencdo de novos conhecimentos.
H4 NE — DO A network em pequenas empresas 0,193 N.S

estd positivamente relacionada com o
desempenho organizacional.

Nota. NE (Network), VC (Vantagem competitiva), DO (Desempenho organizacional), N.S (N&o significante).

Fonte: Dados da pesquisa.
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4.3 Discussdo das hipoteses

Esta secdo discute os principais achados da pesquisa, no qual apresenta o resultado do
objeto de pesquisa.

As hipoteses H1, H2 e H3 respectivamente, tiveram como objetivo avaliar o efeito da
network na vantagem competitiva através do acesso a maiores mercados, da oferta de mais
produtos e na obtengdo de novos conhecimentos.

O coeficiente entre a network e a vantagem competitiva foi de -0,038, demonstrando
baixa relacdo entre as variaveis. O teste t apontou um indice de -0,326 para essa relagdo,
indicando que o resultado néo foi significante. Sendo assim, a network ndo apresentou efeitos
significativos na vantagem competitiva, refutando as hipoteses H1, H2 e H3.

O resultado da hipotese H1 indica que pequenas empresas que praticam apenas a
network ndo atingem resultados significativos no acesso a maiores mercados. De acordo com
Silva et al. (2010), as redes criadas sem planejamento adequado sdo propicias a influenciar
negativamente no processo de internacionalizagdo das pequenas empresas. OrganizagcOes
inseridas em redes instaveis podem agir de forma nociva quando amparadas por pouco ou
nenhum conhecimento do mercado em que se pretende operar.

De acordo com Costa e Alam (2019), a falta de conhecimento em como operar
internacionalmente através das redes de relacionamento, contribuem para poucas
participacOes de pequenas empresas nas exportagdes. Nesse sentido, 0os gestores podem
encontrar dificuldades no processo de internacionalizagéo.

Nos estudos de Ferreira et al. (2021) que consideraram as caracteristicas expressas na
teoria da rede de aliangas como fator de internacionalizacdo, foi descoberta uma relagédo de
baixo desempenho quanto as exporta¢des das empresas analisadas.

Quanto aos resultados da hipdtese H2, ha indicacdo de que pequenas empresas que
somente utilizam a network ndo atingem resultados significativos na oferta de mais produtos.
Esse achado corrobora com os estudos de Simpson et al. (2006) em que evidencia que as
organizacfes em rede de alianca que mantém foco exagerado na elaboracdo de novos
processos e/ou produtos, podem acabar se desviando da esséncia da organizacdo, o que pode
ser arriscado para o seu desempenho. Ignorar a atividade central da empresa pode interferir na
elaboragdo de planejamentos estratégicos e por consequéncia a isso, na vantagem competitiva.

O resultado da hipotese H3 indica que pequenas empresas, ao utilizar somente a

network ndo atingem resultados significativos na obtencdo de novos conhecimentos. Esse
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achado vai ao encontro com os estudos de Rocha e Correio (2019), que revelam que o0s
comportamentos egoistas que desencorajam a continuidade das parcerias, prejudicam a
capacitacdo dos préprios membros da rede. Para Silva (2019), por mais que as interacdes em
rede favorecam o compartilhamento e troca de experiéncias, ainda sim é um fator que
apresenta um desempenho abaixo das expectativas.

A hipotese H4 teve como objetivo avaliar o efeito da network no desempenho
organizacional. Conforme apresentado na tabela 19, o coeficiente entre a network e o
desempenho organizacional foi de 0,108, revelando que, apesar de baixa, ha relacdo entre
estas duas variaveis. No entanto, o teste t apontou um indice de 1,308 para essa relacgdo,
indicando que este resultado ndo foi significante. Sendo assim, a network ndo apresentou
efeitos significativos no desempenho organizacional, rejeitando H4.

O resultado da hipotese H4 indica que pequenas empresas que praticam apenas a
network n&o atingem resultados significativos no desempenho organizacional, o que reforcga
os estudos de Silva et al. (2008) e Pauli et al. (2018), que também destacaram que nao ha
influéncia significativa e positiva entre os lagos corporativos (network) com o desempenho.

Nas perspectivas de Kenny e Fahy (2013), efeitos ndo significativos da network no
desempenho organizacional podem ser atribuidos as dificuldades econdmicas em investir nos
relacionamentos corporativos, em que muitas vezes, a continuidade da rede é comprometida.

Assim, os resultados obtidos evidenciam que a network é um fenémeno reconhecido
pelos proprietarios/gestores, porém, ainda ndo é uma técnica amplamente estruturada. Embora
assuma importancia nas organizagGes, como ja apresentado no referencial tedrico desse
estudo, esta € uma ferramenta que ainda assume carater informal entre as pequenas empresas
entrevistadas. A explicacdo para esses resultados pode estar na forma como o pequeno
empresario conduz o seu negocio e/ou no seu conhecimento acerca da network, tendo em vista
a atribuicdo de escalas altas no questionario por grande parte dos entrevistados.

No entanto, apesar dos resultados contrarios ao que se esperava, esse estudo possui
uma amostra Unica que contribui para a teoria das redes ao evidenciar como as dinamicas
entre ator-rede estdo sendo constituidas em pequenas empresas. Os achados permitem a
elaboracdo de pesquisas futuras, além de que reforca o debate sobre pequenas empresas e suas
possibilidades de atuar em rede.

Percebe-se entdo, que apesar da ampla literatura que discorre sobre o tema, ainda ha

uma série de questionamentos tedricos e empiricos a serem descobertos.
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5. CONCLUSOES

Esse estudo buscou analisar o efeito da network na vantagem competitiva e no
desempenho organizacional. Avanca em relacdo as pesquisas anteriores a medida que trouxe a
network a ser discutida no ambiente de pequenas empresas a partir da percepcdo de seus
gestores.

O estudo descritivo, composto por um questionario, foi respondido por 166 gestores de
pequenas empresas do setor de moda e confeccdo. Para tanto, a analise fatorial foi utilizada
para a construcdo de escores fatoriais e a regressdo linear para analise dos dados. O modelo
foi desenvolvido de forma adequada para alcancar o objetivo dessa pesquisa, no entanto, ao
testar as hipdteses, nenhuma delas foi confirmada. Em decorréncia das altas escalas atribuidas
pelos gestores e pela impossibilidade de se colher uma amostra maior de dados ou aplicar
transformacdes nos itens (escalas), deu-se continuidade com o estudo, porém com a ressalva
dessa limitacéo.

Embora as hipdteses referentes a associagdo positiva da network com a vantagem
competitiva e 0 desempenho organizacional ndo tenham sido confirmadas, ha indicios de que
outras razdes possam ajudar a explicar esses fendmenos e que a network tem um potencial
instrutivo para amenizar 0s obstaculos no que concernem as pequenas empresas, tendo em
vista que a literatura reforca a relevancia do debate na construcdo de redes parceiras,
considerando o potencial dessas organizages.

Entre as principais contribuicdes teodricas desse estudo, esta de que a network possui
carater informal entre as pequenas empresas entrevistadas, mas que ainda assim, é um
fendmeno reconhecido pelos proprietarios/gestores. Entre as principais contribui¢fes praticas
e sociais desse estudo, esta a identificacdo de que gestores de pequenas empresas podem

utilizar a network como um instrumento de apoio em suas atividades laborais.

5.1 Limitagdes do Estudo

Considerando a circunstancia da pesquisa e seu escopo, este estudo apresenta algumas
limitacGes quanto ao contexto, ao corte, ao tamanho e a amostra. A limitacdo relacionada ao
contexto diz respeito ao porte das empresas utilizadas como base para o teste das hipéteses.
Apesar da representatividade econdémica das pequenas empresas, ainda ha desconforto por
parte dos gestores em revelar dados da organizacdo mesmo que para fins exclusivamente

académicos.
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A segunda limitacdo esta relacionada ao corte da pesquisa que foi realizada em um
curto momento de tempo. Isto pode limitar a compreensdo dos gestores sobre sistemas mais
complexos que envolvem a network, a vantagem competitiva e 0 desempenho organizacional.
Quanto a limitacdo de tamanho, destaca-se a falta de um banco de dados ou cadastro Unico
com informacdes de pequenas empresas do seguimento analisado, o que dificultou a coleta de
dados. A quarta limitagédo refere-se a amostra, em que a maioria dos gestores atribuiu escalas
altas nos itens, o que refletiu nos coeficientes Alfa de Cronbach (todos abaixo de 0,7). Além

disso, a amostra ndo pode ser generalizada para todo o pais.

5.2 Sugestdes para pesquisas futuras

Ap0s esse estudo, alguns indicios sugerem a elaboracdo de pesquisas complementares
que possam ampliar os resultados aqui encontrados. Propde-se uma pesquisa longitudinal com
maiores observacdes, através de uma analise qualitativa por meio de entrevistas, além de que
se incluam novas varidveis no modelo que possam representar a network com melhor

precisao.
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APENDICE A - QUESTIONARIO

Network, Vantagem Competitiva e Desempenho em Pequenas Empresas.
Prezado Respondente:

O objetivo desta pesquisa é estudar a relacdo da Network corporativa (parceria entre
empresas) com a vantagem competitiva no mercado e o desempenho organizacional de
pequenas empresas do ramo de moda e confeccgao.

Este questionario é composto por 20 perguntas e estd sendo respondido por gestores de
pequenas empresas. Nao ha respostas certas ou erradas. Em cada pergunta vocé deve marcar
apenas uma alternativa.

Todas as respostas sdo confidenciais. Os dados serdo avaliados em conjunto, sem a
possibilidade de identificar os respondentes. O tempo previsto para 0 preenchimento deste
questionario é de aproximadamente 5 minutos. Se sua organizacdo possui mais de uma filial,
responda considerando aquela a qual vocé esta vinculado (a).

A pesquisa é conduzida pela mestranda Maria Crislany dos Santos Oliveira e orientada pelo
Prof. Dr. Luiz Carlos Marques dos Anjos, ambos da Universidade Federal de Pernambuco
(UFPE), sendo requisito parcial para a obtencdo do grau de mestre em Ciéncias Contabeis.

Secdo 01 — Consentimento e Perfil dos respondentes

Ao assinalar a opgdo “Aceito participar" vocé atesta o entendimento desse estudo e
permite a utilizacdo das suas respostas para alcancar o objetivo desta pesquisa. Esta se¢édo
tem a finalidade de conhecer o perfil dos gestores das pequenas empresas. Os dados

fornecidos serdo analisados e agrupados preservando-se o sigilo da fonte.

1. Vocé aceita participar dessa pesquisa?
Aceito participar
N&o aceito participar

2. Qual cargo vocé ocupa na empresa?
Socio/Proprietario
Diretor Geral
Outro. Qual?
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3. Ha quanto tempo vocé trabalha na empresa?

4. Em que faixa se enquadra o faturamento anual de sua empresa?

Ate R$81.000

De R$81.001 a R$360.000

De R$361.001 a R$4.800.000
5. Qual o setor de atuacéo da sua empresa (selecione somente um setor)?

Comércio

IndUstria

Secdo 02 — Network corporativa

Esta secdo tem a finalidade de colher a sua percepcao sobre relacionamentos corporativos
da sua empresa com outras. As questdes abaixo devem ser classificadas entre: 1 =
Discordo Totalmente e 7 = Concordo Totalmente.
6. A minhaempresa analisa o que gostaria e deseja alcangar especificamente com cada

parceiro de negocio.

1 2 3 4 5 6 7

7. A minha empresa julga previamente com quais possiveis parceiros ira se relacionar.

1 2 3 4 5 6 7
8. Acerca das condi¢fes comerciais, a minha empresa se coloca no lugar de seus

parceiros.

1 2 3 4 5 6 7
9. A minha empresa busca solucionar os problemas de relacionamento de forma

construtiva com cada parceiro de negocio.
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10. A minha empresa conhece o mercado de seus parceiros.

1 2 3 4 5 6 7

11. A minha empresa conhece o0s pontos fortes e 0s pontos fracos de seus parceiros.

Secdo 03 — Vantagem competitiva
Esta secdo tem a finalidade de colher a sua percepcao sobre as vantagens competitivas da
sua empresa relacionada com as redes corporativas. As questdes abaixo devem ser
classificadas entre: 1 = Discordo Totalmente e 7 = Concordo Totalmente.
12. Através das parcerias em rede a minha empresa busca ter acesso a maiores

mercados.

1 2 3 4 5 6 7

13. Através das parcerias em rede a minha empresa busca ofertar mais produtos.

1 2 3 4 5 6 7

14. Atraveés das parcerias em rede a minha empresa busca obter novos conhecimentos.

Secdo 04 — Desempenho organizacional

Esta secdo tem a finalidade de colher a sua percepcéo sobre o desempenho organizacional
da sua empresa. As questbes abaixo devem ser classificadas entre: 1 = Discordo

Totalmente e 7 = Concordo Totalmente.



15.

16.

17.

18.

19.

20.

1
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Comparado aos principais concorrentes, a minha empresa € mais bem sucedida.

2 3 4 5 6 7
Comparado aos principais concorrentes, a minha empresa tem maior participacao
de mercado.

2 3 4 5 6 7

Comparado aos principais concorrentes, a minha empresa esta crescendo mais

rapido.

2 3 4 5 6 7

Comparado aos principais concorrentes, a minha empresa é mais lucrativa.

2 3 4 5 6 7
Comparado aos principais concorrentes, a minha empresa € mais inovadora
(capacidade de lancar produtos novos ou melhorados, de desenvolver processos

novos ou melhorados).

2 3 4 5 6 7

Comparado aos principais concorrentes, a minha empresa € de maior tamanho.

2 3 4 5 6 7

Gostariamos de compartilhar os resultados dessa pesquisa com a sua empresa. Se desejar,

insira um e-mail valido para enviarmos o relatorio final deste trabalho. O prazo previsto para

a devolutiva serd maio/ 2023.

E-mail:
AGRADECEMOS SUA COLABORA(;AO!
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APENDICE B - CARTA DE APRESENTACAO

Recife, 29 de agosto de 2022.

Prezado (a) senhor (a),

Considerando a caréncia de estudos na area contabil e principalmente ao falar-se de
pequenas empresas, queremos apresentar a aluna do mestrado em Ciéncias contabeis desta
universidade, para coletar dados sobre sua empresa, com a finalidade de desenvolver uma
pesquisa para elaboracdo de dissertacdo de mestrado. O objetivo desta pesquisa é estudar a
relagdo da network corporativa (parceria entre empresas) com a vantagem competitiva no
mercado e o desempenho organizacional de pequenas empresas. O resultado deste estudo
devera contribuir diretamente na gestdo dos negdcios das empresas envolvidas. O foco da
pesquisa € totalmente académico e sem fins lucrativos, sendo realizada por meio de um
questionario impresso que sera entregue aos gestores. Sera mantida a confidencialidade das
empresas entrevistadas no qual os dados serdo analisados em conjunto, sem a possibilidade de
identificar os respondentes. O estudo ndo mencionard 0 nome das empresas participantes e

nem os dados individuais de nenhuma das questdes respondidas.

Antecipadamente, agradecemos pela atencdo dispensada.

Coordenador do PPGCC/UFPE



