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Resumo

Para se destacar no mercado e poder crescer as empresas sempre estdo em busca de diferentes
formas que ird contribuir seus objetivos. A formacdo de redes é uma forma encontrada por
muitas PME’S para contribuir de modo favoravel para a identificacdo de novas oportunidades,
pelo alto nivel de informacbes que sdo geradas nas redes, como também pela troca de
conhecimentos que ocorre entre individuos que compde estas redes. Através das redes sociais
os empreendedores buscam identificar oportunidades, tanto para abertura de novos negdcios,
servicos ou produtos, como para 0 aprimoramento de algo ja existente, como também para
diminuicdo de custos e entre outras razbes. O estudo das redes possibilita um melhor
entendimento sobre os relacionamentos, sendo plausivel de observar a intensidade dos
relacionamentos: lacos fracos e lagos fortes. Em cada tipo de relacionamento nota-se
diferentes tipos de informagdes que cada um pode proporcionar: o tipo de conhecimento que
pode ser gerado, assim como a identificacdo das oportunidades. Uma das estratégias das
PME’s para enfrentar o mercado altamente competitivo sdo a formacdo das redes de
cooperacdo em que por meio destas as redes das pequenas empresas se unem para obter
maiores vantagens competitivas, como o poder de barganha com os fornecedores almejando
maiores lucros, crescimento e melhorias empresarias. Um ponto importante e crucial para o
sucesso das redes de cooperagdo das pequenas empresas esta no equilibrio entre competicéo e
cooperagéo, pois 0 pensamento tem que ser coletivo, na geragdo de oportunidade para ambos
e ndo na busca de vantagens individuais, vistos como concorrentes que Sso.
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1. Introducéo

Entende-se oportunidade como a chance de conhecer um mercado ou uma necessidade
através de uma combinacdo criativa de recursos com o objetivo de obter valor superior. As
oportunidades podem ser reconhecidas através dos alertas empresariais, assimetria de
informacdo, conhecimento prévio, redes sociais, tragos de personalidade e a oportunidade em
si (KIRZNER, 1997). Ottesen e Gronhaug (2005) afirmam que fatores como 0 sucesso no
passado podem levar a uma visdo tendenciosa quanto a percepcdes de oportunidades e a uma
crenca de que os resultados decorrentes de uma nova situa¢do serdo 0s mesmos que 0s da
situacdo anterior.

A formacéo de redes sempre foi aparente entre 0s seres humanos - eles se unem com
seus semelhantes, pessoas com quem tenham algum interesse em comum, afinidades e deste
modo estabelece relacbes de trabalho, de amizade, ou seja, relacdes de interesses que se
desenvolvem e se modificam conforme as suas necessidades. Assim, o individuo vai
moldando, aumentando sua rede, criando novos lagos, conforme for necessario. Tomaél et al
(2005) afirma que “as redes sociais constituem uma das estratégias subjacentes utilizadas pela
sociedade para o compartilhamento da informacéo e do conhecimento, mediante as relacdes
entre atores que as integram”, sendo que por meio das redes sociais pode-se iniciar e/ou
manter contatos, ampliar os relacionamentos, expandir as possibilidades de oportunidades de
carreira e negdécios, enquanto que as empresas, através de suas redes, podem alcancar
competitividade nos mercados por meio de complexo ordenamento de relacionamentos, em
que firmas estabelecem inter-relagdes individuais ou coletivamente. (JESUS; MACHADO,
2009).

Ao estudar as redes sociais quatro elementos séo destacados como parte da estrutura
das redes que sdo: os ndés, as posicoes, as ligacdes e os fluxos e estes, dentro do estudo de
redes de empresas, assumem caracteristicas particulares (BRITTO, 2002). O Quadro 1 busca
sintetizar estas caracteristicas das estruturas de redes, associando a cada um dos elementos das
estruturas em rede a expressdo do mesmo campo especifico das redes de empresas.

Quadro 1 — Elementos Estruturais das Redes de Empresa

Elementos Morfoldgicos Gerais da Rede | Elementos Constitutivos das Redes de Empresas
NGOs Empresas ou atividades

Posicoes Estrutura da divisdo de trabalho

LigacGes Relacionamentos entre empresas (aspectos qualitativos)
Fluxos Fluxos de bens (tangiveis) e informagdes (intangiveis)

Fonte: Britto (2002, p. 352).

Entender o que é colaboragdo € o principio béasico para entender as redes de
cooperacdo, ou seja, 0 que ocorre nas redes de cooperacao entre as empresas nada mais é, de
certo modo, um sindnimo de colaboracdo, pois diferentes partes contribuem para o bem
comum, sendo que ambas as partes tem o interesse de ganhar, de alguma maneira, alguma
coisa. Gray e Wood (1991, p.86) definem colaboracdo e sua ocorréncia como sendo “um
processo atraves do qual, diferentes partes, vendo diferentes aspectos de um problema podem,
construtivamente, explorar suas diferencas e, procurar limitadas visdes” e complementam seu
pensando, afirmando que a ‘“colaboracdo ocorre quando um grupo de ‘autbnomos
stakeholders” com dominio de um problema se envolve em um processo interativo, usando
divisdo de papeis, normas e estruturas, para agir ou decidir questdes relacionadas ao
problema” (p.86).



As empresas estdo sempre em busca de novas estratégias para se destacar em um
mercado que é cada vez mais competitivo e a formacdo de redes entre empresas € uma das
estratégias em que o objetivo é garantir a sobrevivéncia e competitividade, sobretudo das
pequenas e médias empresas, por essa razdo, principalmente, observam-se mudancas nos
relacionamentos entre empresas. As relacdes de cooperacdo entre as empresas visam reduzir
as dificuldades que demonstram como 0s “custos de transagdo” para as empresas, OU Seja, 0S
custos que vao além dos custos de producdo. A partir do modelo de cooperacdo, as empresas
tem a possibilidade de dispor de tecnologias e reduzir os custos de transacdo relativos ao
processo de inovacdo, com maior eficiéncia econbmica e, por conseqiiéncia, aumentando a
competitividade (OLAVE; NETO, 2001).

Este estudo caracteriza-se como um ensaio teorico, onde sua principal finalidade foi
levantar e relatar o que tem sido discutido a respeito do tema proposto. Desta forma o estudo
baseou-se em livros e em alguns dos principais peridédicos tanto nacionais quanto
internacionais na area de Administracdo e Empreendedorismo, como o Journal of Business
Venturing, Journal of Economic Literature, Journal of Economic Perspectives, Small
Bussiness Economic, Organization Behavior, Journal of Economic Literature, European
Journal of Marketing, Entrepreneursship Theory and Practice, Anais do Enanpad, Revista de
Administracdo Contemporanea, Revista Eletronica de Administragdo, Revista de
Administracdo de Empresas, entre outros, que abordam e contribuem a respeito dos principais
conceitos abordados neste estudo: oportunidades, redes sociais e redes de cooperacdo. Dessa
forma, presente trabalho tem por objetivo compreender como ocorre a identificacdo de
oportunidades nas redes sociais e redes de coopera¢do com base no mercado atual, realizar
uma analise de como as redes estdo em evidéncia atualmente, sendo utilizadas pelas empresas
como estratégia para o crescimento, geracdes de lucros etc.

Este estudo estd organizado do seguinte modo: em primeiro lugar sdo apresentados 0s
conceitos e definicbes de oportunidade, redes sociais e redes de cooperacdo. Num segundo
momento, procurou-se abordar, com base nos conceitos apresentados anteriormente, como
ocorre a identificacdo de oportunidades através das redes sociais e redes de cooperacdo. Por
fim, apresentam-se as consideracdes finais e as referéncias utilizadas para o desenvolvimento
do trabalho.

2. Oportunidades, Redes Sociais e Redes Cooperacao
2.1 Entendendo as oportunidades empreendedoras

Baron e Shane (2007) entendem que o empreendedorismo esta relacionado ao
reconhecimento de uma oportunidade para criar algo novo, e esse algo novo nao é somente
um servigo ou produto, mas sim buscar por novos mercados e clientes, utilizar uma nova
matéria-prima, criar alternativas de producdo, buscar novas parcerias, etc., que tenham o
potencial de ser comercialmente viavel.

As oportunidades empreendedoras podem ser definidas como as situagdes em que
novos bens, servicos, matérias-primas, mercados e organizacdo dos métodos podem ser
introduzidos atraves da formacdo de novos meios, fins ou meios-fins relacionados.
(CASSON, 1982; SHANE; VENKATARAMAN, 2000; ECKHARDT; SHANE, 2003). A
chance de reconhecer um mercado ou necessidade através de uma combinacdo criativa de
recursos, com o objetivo de obter valor superior também esté relacionada com a definig¢do de
oportunidade empreendedora. (ARDICHVILI; CARDOZOB; RAY, 2003).

O reconhecimento de oportunidades esta vinculado ao objetivo de obter lucro. Desta
forma, Vaghely e Julien (2010) resumem as oportunidades como uma combinacdo de
criatividade, inovacao e informacdo de mercado. Para Casson (1982) as oportunidades séo o
envolvimento entre os individuos para dividir o risco.



A informacéo e o conhecimento sdo as bases das redes sociais e também a base para a
identificacdo de oportunidades: através da troca de informacgdo e conhecimento podem surgir
novas oportunidades e haver um aumento da possibilidade de identificar essas oportunidades.
O receptor da informacdo é quem define a importancia da mensagem recebida, se essa
agregara algum valor ao estado anterior, estabelecendo sentido e modificando atitudes. E
através da informacdo que ocorrem as trocas com o mundo exterior. Assimilada, interiorizada
e processada por um individuo especifico, ela é importante para a integracao deste no mundo,
propiciando ajustes continuos entre 0 mundo interior e 0 mundo exterior sendo que a sua
utilizacdo pelas organizacdes pode ocorrer de diversas maneiras. Em uma delas, a informacéo
é coletada do ambiente e interpretada para a construcdo de significados - sense making - e na
busca da sua retencdo. Em segundo lugar, cria novos conhecimentos - knowledge creating -
por meio de sua conversdo do conhecimento tacito para o conhecimento explicito e do
compartilhamento da informacdo, em busca da inovacdo. E as informacgdes também sdo
utilizadas para tomada de decises - decison making — (TALAMO, 2004).

Nonaka e Takeuchi (1997, p.64) afirmam que “a informagdo é um fluxo de
mensagens, enquanto o conhecimento € criado por esse proprio fluxo de informacéo,
ancorado nas crencas e compromissos de seu detentor”. Assim, 0 conhecimento é consolidado
quando as informacdes trocadas possuem um valor agregado, que enriquega essa troca, além
da necessidade de serem absorvidas tanto pelos individuos quanto pelas organizacdes
(TOMAEL et al, 2005).

Quadro 2 — Conhecimento Técito x Conhecimento Explicito
Conhecimento tacito (subjetivo) Conhecimento explicito (objetivo)
Conhecimento de experiéncia (corpo) | Conhecimento da racionalidade (mente)

Conhecimento simultaneo (aqui e agora) | Conhecimento sequencial (1 e entdo)

Conhecimento analogo (prética) Conhecimento digital (teoria)
Fonte: Nonaka e Takeuchi (1997, p.67)

Com base no quadro acima, entende-se como conhecimento explicito aquele que pode
ser transmitido com maior facilidade entre os individuos, podendo ser apresentado atraves de
manuais, na linguagem formal, expressbes matematicas, especificacbes, etc. Ja o
conhecimento tacito é o conhecimento pessoal relacionado & experiéncia individual e abrange
fatores intangiveis como crencas pessoais, valores e perspectivas e é dificil ser transmitido
através da linguagem formal (TOMAEL et al, 2005). Estes dois tipos de conhecimentos s&o
importantes para as redes sociais, 0 proximo topico a ser estudado, e € a interagdo entre estes
dois tipos de conhecimento que colaborara com a criagdo de novos conhecimentos.

2.2 Definindo as Redes Sociais

Os individuos estdo inseridos na sociedade através das relagdes que desenvolvem
durante toda sua existéncia. As primeiras relacdes que as pessoas tem sdo no ambito familiar,
depois na escola, na comunidade em que vivem e no trabalho e sdo estas relagdes que as
pessoas desenvolvem e mantém que fortalecem a esfera social. Pode se dizer que é inerente a
natureza humana se relacionar e assim estruturar a sociedade em rede. Nas redes sociais, cada
individuo tem as suas particularidades, ou seja, sua funcio e identidade cultural (TOMAEL et
al, 2005). A rede ¢ a relacdo entre os individuos, relagdes estas que formem um todo coeso
sendo que Marteleto (2001) complementa essa idéia, afirmando que as redes representam
“[...] um conjunto de participantes autbnomos, unindo ideias e recursos em torno de valores e
interesses compartilhados” (p. 72).



Estudos como os de Granoveter (2005), de Kirzner (1997) e de Casson (1982)
abordam a importancia da influéncdia das redes nos resultados do empreendedor pois é
através das redes que os individuos podem trocar experiéncias, conhecimentos, informacéao e
identificar oportunidades. A partir de uma rede egocentrada, que parte do individuo, o ator se
envolve numa rede social, e conforme a posicdo em que ele se encontre na rede, pode ser
chamado de broker, ou seja, o ator com habilidade de construir pontes interpessoais
(interpersonal bridges) entre os buracos estruturais (structural holes), fazendo a ligacéo entre
duas redes. O broker pode lucrar obtendo as informacdes privilegiadas e possui a capacidade
de propagar (spread) novas ideias e comportamentos (GRANOVETER, 2005).

A forga dos lagos apresentados por Granoveter (2005) traz aspectos importantes para
entender as redes sociais. Os lacos fortes sdo definidos como aqueles nos quais os individuos
depreendem mais tempo, intensidade emocional e trocas (MARTELETO; SILVA, 2004) e séo
formados geralmente por amigos, familiares, e tendem a contribuir com um menor nimero de
informacdes novas do que os lacos fracos. Estes, de acordo com Marteleto e Silva (2004), séo
aqueles nos quais o investimento € menor ou nulo, onde os relacionamentos sao mantido
apenas com conhecidos. Através do relacionamento de lacos fortes as informacGes
normalmente sdo redundantes e ambiguas, por estarem sempre no mesmo circulo de amizade.
Através dos lagos fortes sdo obtidos os conhecimentos tacitos e hd uma relagéo de confianga.

Nos lacos fracos pode ocorrer a transmissdao de muita informacao insignificante,
porém, como j& dito, os lagos fracos sdo importantes pois as informacbes que eles
proporcionam ndo sdo redundantes e podem ser Unicas. As pessoas que fazem parte de redes
com um ndmero maior de lacos fracos tem uma maior propensdo a obter as melhores
oportunidades. Conforme a explicacdo de Marteleto e Silva (2004), se dois individuos tém
relacOes fortes, € maior a probabilidade de haver uma superposicdo em suas relacdes, e a rede,
como um todo, € relativamente limitada. Por este motivo sdo as relacdes fracas que ampliam
os limites das redes ja que estes promovem a conexao entre grupos que nao tém ligacbes entre
si. Enfim, lacos fortes indicam redes coesas e interconectadas, enquanto os lacos fracos
indicam que os relacionamentos sdo eventuais e superficiais, que se estabelecem entre
diferentes redes. As lacunas que se formam entre dois atores situados em redes sociais
distintas sdo chamadas de buracos estruturais.

De acordo com Vale et al. (2008) os buracos estruturais sdo vistos, no aspecto
empresarial, como oportunidades a serem preenchidas por um terceiro elemento — o
empreendedor, cuja fungdo seria a de realizar a conexdo na lacuna sendo que o
empreendedorismo destaca-se pela habilidade de juntar pegas que antes encontravam-se
desconectadas. Nessa acepgdo, as vantagens competitivas do empreendedor estariam
associadas a sua capacidade de acesso aos buracos estruturais do mercado, garantida por uma
rede de lacos e conexdes tanto fortes quanto fracas.

2.3 Definindo As Redes de Cooperacéo

A formagéo de redes de cooperagédo tem impactos na produtividade e na inovacgao das
empresas envolvidas, além de permitir, em alguns casos, a formagdo de novos negdcios. As
empresas que se unem em redes aproveitam destes ganhos, obtendo vantagens competitivas,
sendo que 0 sucesso das redes de cooperacdo estd no equilibrio entre a competicdo e a
cooperacdo (EBERS et al, 1998). Kreps (1990) apresenta o “dilema do prisioneiro” como uma
melhor maneira para explicar e entender as redes de cooperacgéo:

“A policia capturou dois individuos suspeitos de um crime (e que de fato o
cometeram juntos). Mas a policia ndo possui a prova necessaria para condena-los,
devendo libertar os dois prisioneiros, a menos que um deles providencie tal prova



contra o outro. Ela (a policia) os tem em celas separadas e faz a seguinte oferta:
acuse seu colega. Se nenhum de vocés acusar ao outro e nao for acusado, nos
libertaremos o primeiro e levaremos o segundo para o juiz que dara a pena maxima
permitida por lei. Se vocés se acusarem mutuamente, ambos irdo presos, mas o juiz
seré piedoso em funcéo de sua cooperagdo com as autoridades™ (p. 38).

Com base no dilema dos prisioneiros, de acordo com Olave e Neto (2001), ao realizar
uma analogia com o mundo econémico, imagina-se duas organizacdes lutando pelo mesmo
mercado, aonde poderia acreditar que a melhor opg¢éo seria dividir o mercado. Mas a opcao
das empresas pela estratégia de cooperacdo, baseada em lealdade, compromisso, preco justo
ou outros motivos reduz o risco de que uma empresa tenha vantagem sobre a outra e a
necessidade de dividir o mercado.

Krackhardt (2007), em seu estudo, afirma que a descoberta de oportunidades
empreendedoras consiste no comportamento estratégico, na aquisicdo de conhecimento, na
competitividade, no comportamento inovador e na cooperacdo. Alguns empresarios, por
acreditarem que suas idéias e negdcios ndo sao possiveis de ser copiados comentam em suas
redes suas idéias e negocios (KRACKHARDT, 2007), sendo que muitos empresarios
utilizam-se das redes para descoberta de oportunidades. Por este motivo, vale ressaltar que a
informacdo é um bem muito particular, sendo que a partir do momento em que ela é
compartilhada, a pessoa que a recebe que define como deve utiliza- la (Julien, 2010).

As redes também podem ser utilizadas como um meio para 0S empresarios se unirem e
aumentarem seu poder de barganha diante dos seus fornecedores. Através das redes sociais
podem ser surgir as redes de cooperacdo entre 0s empresarios e essas redes de cooperacdo
podem influenciar os agentes reguladores, promover a coletividade entre os membros por
meio do compartilhamento de informagdes, reduzir a incerteza competitiva por meio de
esforcos para padronizar produtos ou servigos, conquistar vantagens econémicas como
melhores recursos e fornecedores e melhorar a imagem de seus atores (Balestrin e Vargas,
2002).

Neste caso, a cooperacdo entre empresas garante que os lagos fortes cumpram um
papel importante como fonte de suporte econémico e social e, conseqiientemente, é provavel
gue aumentem a confianca e a disposicdo de assumir riscos nessa cooperacdo
(VASCONCELOQOS, 2007). O interesse mutuo faz com que as empresas cooperem entre si: na
rede o empresario de pequenas empresas é primeiramente um membro da comunidade e parte
de uma equipe, sabe que o foco é a cooperacdo pois, para 0 sucesso, 0 mais importante e
cooperar e, com este intuito, participa das instituicbes e associacdes locais e escolhe
continuamente uma equipe de produtores com quem estudara a possibilidade de inovacéo
(ALVES, 2009).

Uns dos pontos destacados em relacdo a vantagem das redes de cooperacdo Sao
referentes aos custos de transagdo. H4 muitas transacdes que geram incertezas sobre seus
resultados e demandam investimentos em ativos especificos e por essa razdo sao
internalizadas pela firma (hierarquia) enquanto que transa¢Ges mais simples, que ndo se
repetem ao longo do tempo com freqiiéncia e também ndo exigem investimentos especificos
tendem a acontecer através do mercado — sdo as chamadas transacoes de mercado
((WILLIAMSON, 1985). Neste aspecto, mercado e hierarquia sdo considerados duas
“estruturas” particulares, € seus custos irdo variar de acordo com o numero de transacgdes,
grau de especificidade dos ativos necessarios € 0 grau de incerteza sobre os resultados
esperados.

De acordo com Olave e Neto (2001), em uma analise microeconémica, as vantagens
das PME’s sdo diversas em relacdo as grandes empresas, principalmente por serem mais
flexiveis e menos burocratizadas, 0 que colabora com maior agilidade, obtendo respostas mais
rapidas e mais adequadas ao ambiente além de poderem adquirir as tecnologias necessarias de



acordo com as necessidades, obtendo, assim, maiores beneficios das inovacdes tecnoldgicas.
Atraveés das redes, as empresas adquirem consideraveis vantagens e essas podem resultar do
aprendizado matuo, que colabora para melhorar e desenvolver produtos mais rapido, fluxo de
informacdes melhor e a coordenacdo dos recursos entre os membros da rede, que pode
colaborar com a reducéo de custo e de tempo. Outra vantagem relevante é que a rede também
pode estabelecer grandes barreiras de entrada em um mercado e estabelecer meios de protecéo
da rentabilidade de longo termo dos investimentos de seus membros (EBERS e JARILLO,
1998).

Conforme Balestrin e Vargas (2004), através das estruturas em rede as pequenas e
médias empresas realizam maiores trocas de informagdes e conhecimentos entre as empresas,
com o surgimento de novas oportunidades de negdcios, assim como a participacdo e vendas
de produtos em feiras, melhorias nos processos empresariais, participacdo de palestras e
cursos de formacdo, barganha de pre¢o junto aos fornecedores, marketing conjunto, acesso a
novos representantes, maiores barganhas no fornecimento de crédito aos clientes, maior
facilidade de comercializacdo de insumos entre as empresas, ganhos de economia de escala,
de escopo e de especializagdo. O autor destaca a vantagem da formacao em rede em relacdo a
aprendizagem, pois 0 pequeno empresario compensa suas limitagdes da capacidade gerencial
e as dificuldades para participacdo em treinamentos nas redes de relacGes tanto pessoais
guanto institucionais sendo que as redes, neste caso, servem como um suporte, um “tira
duvidas” quando as dificuldades aparecem. As aliancas estratégicas entre pequenas empresas
surgem da imperiosa necessidade de sobrevivéncia no mercado, seja através da manutencao
de um espaco ja conquistado ou por meio da conquista de novos espacos (OLIVEIRA, 2002).

As configuracbes em redes surgem a partir da consciéncia de cada empresa e da
necessidade de atuar unidas, recorrendo a cooperacao entre as PME’s, com o objetivo de se
tornarem mais eficientes e competitivas A formacao das redes horizontais de PME’s segundo
estes autores, sdo formadas por pequenas e médias empresas localizadas geograficamente
préximas, atuando em um segmento especifico de mercado, com relaces horizontais e
cooperativas, onde domina a confiangca muatua. A rede pode ser formada apenas por um
periodo de tempo determinado e a sua coordenacdo é realizada com poucos instrumentos
contratuais que garantam regras béasicas de governanca (BALESTRIN; VARGAS, 2003).

3. IdentificacBes de oportunidades através das redes sociais e redes de cooperacao

Cada individuo obtém informacGes diferentes e algumas informagdes podem
contribuir para que algumas pessoas tenham vantagem sobre outras na tomada de decisdo para
uma idéia de negdcio. As idéias, usualmente, ndo se manifestam sem que haja elementos pré-
existentes que possibilitam a sua emersdo (BARON; SHANE, 2007). De acordo com Wilken
(1979) os empreendedores passam por trés fases apds a identificacdo das oportunidades. A
primeira é a fase de motivacdo, onde o empreendedor esta certo que quer iniciar um negocio;
a segunda fase é quando o empreendedor ja sabe o que ira realizar e como realizar, ou seja,
nesta fase sdo tomadas medidas concretas para iniciar o negocio; a terceira fase consiste na
abertura do negécio.

Durante o processo de fundagdo de um empreendimento, 0 empresario necessita de
diferentes recursos e estes podem ser encontrados através de uma rede social. A posicdo em
que o empreendedor encontra-se dentro das redes sociais pode determinar os resultados do
processo de fundacdo assim como também pode ser fundamental para determinar os recursos
que podem estar disponiveis nas redes sociais (ALDRICH; ZIMMER, 1986). Considera-se
gue um contexto empresarial é criado quando ha varias descobertas comerciais na area. E isso
ird corresponder a um aumento das taxas de fundacgéo, que pode ser observado com o0 aumento
da densidade de empresas, ou seja, maior densidade crescente das empresas em uma area, 0



que significa que havera mais pessoas nas redes sociais que possuem informacdo e
conhecimento, que se traduzem em fatores essenciais para criagdo de uma empresa. Essa
conjuncao de fatores propicios vem a facilitar a difusdo do conhecimento, o que torna possivel
a mais pessoas iniciarem seus proprios negécios (Greve, 1994).

A posicéo dos atores e as relagdes entre eles determinam a posi¢do de mercado e 0
conteddo das informacdes disponiveis assim como a sua diversidade. Onde as ligagcdes sdo
mais estreitas ou, como ja discutido anteriormente, onde ha os lacos fortes, pode haver um
alto grau de redundancia de informagfes (BURT, 1992). De acordo com Greve (1994), a
posicdo social do empreendedor nas redes ira identificar quais tipos de atores estes séo
capazes de atingir através de contato direto; e 0 modo de como as pessoas utilizam as redes e
a influéncias destas nas redes que contribuira para abertura de uma empresa.

De acordo com o estudo de Arenius e Dirk ( 2005), as oportunidades nas redes sociais
podem ser diferentes para cada individuo, moldando-se de acordo com as redes em que estes
estdo inseridos. Assim, cada individuo na rede social pode contribuir com seus insights para a
identificacdo de oportunidades (Shepher et al., 2005). Empreendedores participam das redes
sociais por algum interesse, e participam geralmente das redes que irdo lhe trazer maiores
beneficios, quando poderé obter as melhores informagdes. Deste modo, os empreendedores
constroem redes de relagfes sociais como parte do processo de obtencao de recursos para seus
negécios (Machado, 2009).

Com base em um quadro sécio-cognitivo do reconhecimento de oportunidades,
proposto por Ardichvili (2000), apresenta-se que 0s empresarios evoluem através de trés
atividades cognitivas a saber: a coleta de informacGes, 0 pensamento através da fala e a
avaliacdo de recursos através da interacdo ativa com uma extensa rede de pessoas. A rede
inclui os lacos fortes do empresario, pessoas selecionadas pelo empreendedor para fornecer os
recursos necessarios para a oportunidade e os membros da equipe, e uma rede de lacos fracos,
que é utilizada para coletar informacdes gerais que possam levar a identificacdo de uma
oportunidade ou para responder a uma pergunta geral (ARDICHVILI, 2000).

A criacdo de novos negdécios ocorre a partir da identificagdo da oportunidade pelos
empreendedores e estes mobilizam recursos necessarios para implementa-lo (Vasconcellos,
2007). Os recursos nédo se referem apenas a recursos financeiros, mas a todo tipo de apoio
gue possa envolver a execucdo de uma idéia como, por exemplo, suporte emocional,
conselhos, apoio a idéia, etc. Com base nestes recursos, Filion (1991) descreve os 3 niveis de
relagbes que podem influenciar a implementacdo de uma oportunidade identificada. Essa
descricdo esta apresentada no Quadro 3.

Quadro 3 - Os trés niveis de relagao

PRIMARIO Familiares
LigacBes em torno de mais uma atividade
SECUNDARIO Conhecidos

LigacBes em torno de uma atividade bem determinada
Rede de ligac6es

TERCIARIO Cursos

Livros, feiras, exposi¢des industriais

Fonte: Filion (1991)

As relagBes primarias, onde sdo constatados os lacos fortes, a opinido e o apoio de
familiares tem um grande peso para concretizacdo de uma oportunidade; porém, para a
identificacdo de oportunidades, a imersdo nestas redes ja ndo contribuem tanto como os
contatos com as relagcdes secundarias, apresentadas por Filion (1991), em que as redes
possuem lacos fracos. Como colocado por Granoveter (2005) os lagos fracos sé@o 0s que mais



contribuem com informacg6es novas, sendo o empreendedor um transformador da informacéo
em oportunidades (JULIEN, 2010).

As redes sociais, em que se conectam diferentes individuos através dos lacos fortes e
de lagos fracos, sdo definidas pelos relacionamentos ou aliancas que os individuos possuem
ou desejam possuir com outros individuos, na busca por empreendimentos em que eles
tenham algum interesse (VALE; SERAFIM, 2010). Os atores sdo capazes de explorar
diferentes tipos de oportunidades através da imersdo nas redes sociais. Quanto maior o
namero de redes que os empreendedores participarem, maior o numero de oportunidades que
eles serdo capazes de identificar (ARDICHVILI Et al, 2003).

Nas redes sociais, quando ocorre a transferéncia de conhecimento, consideram-se dois
tipos principais de conhecimento: o conhecimento explicito e o conhecimento tacito, ja
abordados anteriormente. O conhecimento explicito pode ser facilmente compartilhado com
as outras pessoas, através de relatérios, manuais e etc. J& o conhecimento tacito ndo pode ser
transferido por um documento, pois este muitas vezes é o conhecimento adquirido em muitos
anos de trabalho do individuo e o conhecimento é adquirido, neste caso, pela experiéncia e
assim torna-se mais dificil de ser comunicado (Anand et al, 2002). Nos lagos fortes ocorre a
transferéncia deste tipo de conhecimento, considerado mais complexo, ou seja, 0 ator que
possui 0 conhecimento tacito geralmente s6 o transfere para seus amigos e parentes, pessoas
com que ele possua um relacionamento mais forte. Porém nos lacos fracos ocorre a
transferéncia dos conhecimentos considerados mais simples, ou seja, o0 conhecimento
explicito (REAGANS et al, 2003).

Assim, o conhecimento explicito é o que trara maior contribuicdo para a identificacdo
de oportunidades e este conhecimento nas redes sociais é adquirido através do lagos fracos. O
que pode ser analisado, também, é que os conhecimentos necessarios e recursos utilizados
estdo diretamente relacionados com o estagio do empreendimento. Na fase de implementacéo
dos negocios os empreendedores utilizam seus relacionamentos para acessar recursos simples
e complexos. Por sua vez, na fase de evolugdo, a mobilizacdo desses relacionamentos é
contingente ao grau de complexidade dos recursos. Enfim, os relacionamentos séo utilizados
principalmente para acessar recursos mais complexos (VASCONCELOQOS et al 2006).

De acordo com os estudiosos Aldrich et al (2007) o tamanho das redes € um fator que
pode contribuir para que os empreendedores possam ampliar ainda mais suas redes com o
objetivo de obter informacgdes cruciais e outros recursos a partir dos conhecimentos
compartilhados. O posicionamento também ¢é um aliado dos empreendedores para que estes
possam se posicionar dentro de uma rede social para obter esses conhecimentos (BURT,
1992). As relacOes sociais sdo 0s varios tipo de relacfes e interacdes entre a rede. Quando 0s
lacos na rede sdo multiplos, ocorre uma maior diversificacdo de conteldos, como também
diferentes tipos de relacionamentos (SCOTT, 1991). Os membros da rede social podem entrar
em contato e, organizando-se, expandir as possibilidade de identificacdo de oportunidades
(BURT, 1992).

4. Concluséao

Um dos fatores importantes para definir uma oportunidade esta relacionado ao lucro
que essa oportunidade reconhecida ir4 gerar. Fatores como a informagdo e o conhecimento
sdo importantes para fomentar as redes sociais, porém a qualidade destas informacdes e
conhecimentos é que serd responsavel por gerar as oportunidades dentro das redes. O
conhecimento tacito e o explicito, nesse sentido, sdo importantes de forma equitativa pois
proporcionam um maior fluxo de informacGes dentro das redes, seja entre lagos fortes, seja
atraves dos lagos fracos.



Sendo através dos lacos fracos que emergem as melhores oportunidades, é importante
que o empreendedor em potencial saiba cultiva-los. Entretanto, para que aumente o nimero de
lagos fracos e, consequentemente, 0 nimero de oportunidades, é preciso que cultive de forma
igual os lagos fortes dentro das redes.

Ja as redes de cooperacdo estabelecidas entre empresas tem a propensdao de gerar
maior lucro, barganha com fornecedores, melhorias empresarias e/ou sinergias, maior
quantidade de novas informacGes e, assim, proporcionar uma maior variedade de vantagens
competitivas. Porém, o sucesso das redes de cooperacao esta no equilibrio entre competicéo e
cooperacdo, onde o foco deve estar voltado para o coletivo, enxergando os lacos existentes
ndo como concorrentes, mas como parceiros. Apenas desta maneira o objetivo principal da
rede de cooperacdo, que é a colaboracdo coletiva entre as empresas que estdo na rede, se
concretizara.

A cada dia, para sobreviver a um mercado que € tdo competitivo, as empresas buscam
novas maneiras de se destacar no mercado e a formacdo de redes sdo favoradveis a
identificacdo de oportunidades, pelo alto nivel de informacGes que sdo geradas nelas e pela
troca de conhecimentos que ocorre entre individuos que compde estas redes, principalmente
em relacdo as pequenas e médias empresas que buscam a formacao de redes com objetivo de
competir no mercado. Enfim, as oportunidades geradas a partir do modelo de redes de
cooperacdo aumentam as possibilidades de dispor de tecnologias e reduzir os custos de
transagdo relativos ao processo de inovacdo, com maior eficiéncia econbmica e, por
conseqiiéncia, aumentando a competitividade.
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