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    “We live in confusing times, as is often the case in periods of 




    historical transition between different forms of society. This is




    because the intellectual categories that we use to understand what




    happens around us have been coined in different circumstances




    and can hardly grasp what is new by referring to the past.”




    Manuel Castells


  




  

    1. INTRODUÇÃO




    Os recursos críticos de uma organização extrapolam as fronteiras das firmas




    (Dyer & Singh, 1998)




    Alianças estratégicas acontecem nos mais diversos setores da economia e estão sendo cada vez mais utilizadas pelas organizações na busca de recursos complementares e da consequente obtenção de vantagens competitivas (Teece et al., 1997). As capacidades de alianças são uma habilidade organizacional para gerenciar, integrar e aprender em relacionamentos estratégicos, com o intuito obter benefícios futuros para as organizações envolvidas (Kale & Singh, 2007). Nessa nova dinâmica dos negócios, uma maior interação dos atores envolvidos nas alianças está sendo exigida (Milagres, 2013).




    A capacidade de gestão de alianças é um importante antecedente de performance das organizações e é definida como a habilidade organizacional de capturar, compartilhar e acumular os conhecimentos advindos dos relacionamentos em redes e alianças (Niesten & Jolink, 2015). Na economia interconectada, possuir a capacidade de gerir, integrar e aprender a partir de alianças estratégicas é fundamental (Kohtamäki et al., 2018).




    Segundo Kohtamäki et al. (2018), com a crescente digitalização dos negócios, ocorrerá uma transformação dos processos, rotinas e atividades relacionadas a captação, assimilação, armazenamento e implementação de conhecimento advindo das alianças estratégicas. Esses mesmos autores também enfatizam a emergência de mudanças tecnológicas, tais como organizações virtuais, realidade virtual e aplicações de realidade mista, como fatores determinantes e de impacto significativo no modelo de gestão e operação de alianças estratégicas.




    Quando implementam a gestão de alianças, as organizações elaboram e gerenciam estruturas e mecanismos específicos que possibilitam o aprendizado organizacional (Heimeriks et al., 2009). A identificação e conceituação realizadas por Heimeriks e Reuer (2006) de quatro instrumentos de desenvolvimento de alianças – (1) a existência de um escritório de gestão das alianças, (2) a definição de ferramentas de aprendizado, (3) a ocorrência de programas de treinamento e (4) a contratação de experts – são fundamentação teórica básica desta dissertação. E é importante mencionar que, por meio dessas estruturas e mecanismos de aprendizado, as organizações criam valor (Kale et al., 2002). Além disso, os relacionamentos entre os indivíduos que participam de redes e alianças são fontes primárias de criação de valor futuro e obtenção de vantagens competitivas (Mitrega et al., 2012; Forkmann et al., 2012).




    Nesse cenário, as empresas que organizam eventos Business to Business (B2B) podem e devem ser vistas como interconectores dos envolvidos em redes e alianças, atuando como verdadeiros agentes de tangibilização dessas alianças (Richards & Jarman, 2021), pois podem ajudar as organizações a se conectarem a diversas redes de negócios que existem e propiciar a formação e ampliação daquelas em que as organizações estão envolvidas (Rankine & Giberti, 2020). Nesse sentido, os eventos B2B apresentam uma oportunidade de se observar a tangibilização de alianças e serão, portanto, o contexto em que este estudo será desenvolvido. Assim sendo, ao se identificar uma unidade de análise que tenha uma atuação relevante no período pós-pandêmico e múltiplos eventos com esse foco, os quais possibilitem a expansão das conexões entre organizações (Richards, 2015), tem-se uma oportunidade de aprofundamento em relação ao desenvolvimento das capacidades de alianças existentes nas empresas que organizam eventos B2B.




    Eventos são encontros planejados (Dowson & Bassett, 2018) e podem acontecer em qualquer lugar (Collins, 2020). São espaços e momentos para interações de negócios (Sechi et al., 2012), nódulos de uma rede (Richards, 2015) ou agrupamentos temporários de redes de negócios B2B (Maskell et al., 2006). Podem ser analisados através de duas perspectivas:




    (1) A perspectiva individual, pela qual os indivíduos participam de eventos para se inserirem em redes de negócios por meio da aquisição de novos contatos pessoais ou acessando novos conhecimentos e conhecendo novos players setoriais; e




    (2) A perspectiva organizacional, pela qual as firmas utilizam os eventos de negócios (B2B) para moldar e ampliar suas conexões nas redes de negócios em que estão inseridas e para acessar novas redes, eventualmente formando alianças estratégicas com alguns desses atores participantes. Assim, os eventos, e em especial os eventos B2B, se mostram como um contexto viável e relevante para se observar e analisar o desenvolvimento das capacidades de alianças das organizações envolvidas, através do estudo de caso de uma empresa organizadora de eventos com esse perfil específico.




    Além disso, eventos são fenômenos temporais de um contexto mais amplo em que as organizações estão inseridas. Neles, elas têm a oportunidade de captar, assimilar, armazenar e implementar novos conhecimentos e relacionamentos. Ao escolherem participar de um evento ou organizá-lo, em um determinado setor econômico, as organizações estão explicitando a necessidade de se relacionar e desenvolver elos com os outros atores desse setor.




    Logo, observar uma empresa que está envolvida com a organização de eventos B2B, é uma oportunidade de analisar como ela identifica novos possíveis parceiros de aliança (P.P.A.)e como acumula e aplica o conhecimento no desenvolvimento de novas alianças. O foco desta dissertação será, portanto, analisar como uma empresa brasileira nesse contexto faz a gestão e o desenvolvimento de suas capacidades de alianças, bem como propor a seguinte pergunta de pesquisa: como são desenvolvidas as capacidades de alianças em uma empresa que organiza eventos B2B?




    
1.1 Apresentação do tema




    A capacidade de construir alianças e relacionamentos com propósitos específicos é cada vez mais fundamental para as organizações (Heimeriks & Reuer, 2006). Alianças seriam os canais de relacionamento corporativo, e redes de negócios, as fontes dos contatos necessários (Håkansson & Snehota, 1995). Assim sendo, a construção e o desenvolvimento de alianças necessitam de uma rede de relações e conexões externas à organização (Ritter & Gemünden, 2003). Logo, participar de eventos com foco em negócios e conferências externas com temas relativos ao core business das organizações – os eventos B2B – poderia ser um dos caminhos para que os indivíduos existentes nessas organizações identifiquem e ampliem as relações, contatos e conexões necessários para a elaboração de alianças empresariais (Ritter & Gemünden, 2003; Heimeriks & Reuer, 2006). As empresas que organizam esse tipo de evento podem ser classificadas, então, como catalisadoras de alianças (Rankine & Giberti, 2020).




    Para obter uma performance positiva e produzir resultados, as organizações precisam ter acesso a recursos que não necessariamente possuem ou controlam. Conforme, Dyer e Singh (1998), os recursos críticos de uma organização extrapolam suas fronteiras. Eles podem ser acessados por meio das redes de negócios (Ahuja, 2000), as quais são constituídas pelos arranjos e relacionamentos que permitem a uma firma trocar ou acrescentar recursos, assim como viabilizar objetivos complementares mútuos, atuando por meio de alianças corporativas (Gulati, 1998; Gulati & Gargiulo, 1999; Ahuja, 2000).




    A literatura acadêmica indica que as redes de negócios oferecem acesso a recursos que afetam positivamente a performance das firmas (Lavie et al., 2007), além de impactarem a inovação (Cui & O´Connor, 2012) e a elaboração de novas capacidades organizacionais (Zheng et al., 2011). As redes também permitem a complementaridade de recursos entre firmas distintas e, se existir uma cooperação eficiente entre os envolvidos, os resultados ampliarão as forças e reduzirão as fraquezas organizacionais (Palmatier et al., 2007).




    Redes de negócios possuem duas dimensões básicas (Ritter & Gemünden, 2004):




    (1) Amplitude, que é a diversidade e o escopo que a rede possui;




    (2) Profundidade, que é o foco e a intensidade de colaboração que ela oferece.




    A estrutura das redes de negócios, caracterizada por suas dimensões (amplitude e profundidade), determina qual será a heterogeneidade de recursos externos que a firma poderá acessar. A simples posse de recursos não garante vantagem competitiva ou performance superior (Teece et al., 1997). Os relacionamentos e as interações entre as empresas envolvidas, ou seja, a rede de negócios na qual estão inseridas, é que podem propiciar essa obtenção de diferenciais (Jiang et al., 2020).




    Existe uma relação causal entre a participação em redes de negócios e o desenvolvimento das capacidades dinâmicas de uma organização (Mitrega et al., 2012). Tanto a amplitude quanto a profundidade são motivadoras desse desenvolvimento, segundo uma pesquisa feita com 256 empresas do setor de manufatura chinesa, elaborada por Jiang, Mavondo e Zhao (2020). De acordo com essa mesma pesquisa, os benefícios relativos ao acesso a novas informações e a novos conhecimentos por meio de redes de negócios impulsionam de maneira positiva o desenvolvimento de inovações. As redes de negócios impactam as capacidades dinâmicas das organizações (Jiang et al., 2020).




    As capacidades dinâmicas são definidas como a competência que as organizações têm de intencionalmente criar, modificar e reconfigurar seus recursos em resposta a mudanças nos mercados em que atuam (Helfat et al., 2007). Elas podem ser analisadas por meio de três fundamentos básicos (Teece et al., 1997):




    (1) Detecção: identificação e desenvolvimento de oportunidades de mercado;




    (2) Captura: mobilização de recursos internos e externos para atuar em oportunidades e captar valor ao fazer isso;




    (3) Reconfiguração: renovação dos recursos atuais de acordo com novas necessidades do mercado em que atua.




    Dessa forma, as capacidades dinâmicas atuam na transformação e atualização de recursos para criar vantagens competitivas diferenciadas e sustentáveis (Wilden et al., 2016). As capacidades de alianças estão entre as capacidades dinâmicas à disposição das diversas organizações, e seu desenvolvimento em uma empresa que organiza eventos B2B será o foco principal desta dissertação.




    A análise elaborada por Teece et al. (1997) sobre os três fundamentos básicos das capacidades dinâmicas – (1) detecção (2) captura (3) reconfiguração – demonstra que as organizações precisam constantemente acessar recursos além de suas fronteiras. Para detectar novos recursos, elas podem participar de redes (Dyer & Singh, 1998) por meio das quais terão possibilidades de conhecer e interagir com diversos atores que podem prover esses recursos complementares. Após a detecção dos possíveis novos recursos, as organizações precisam capturá-los, e as alianças se mostram como um dos mecanismos que permitem isso (Niesten & Jolink, 2015; Kohtamaki et al, 2018). Assim sendo, as organizações, por meio das redes e da sua capacidade de iniciar e gerir alianças estratégicas, se habilitam a detectar e a capturar novos recursos e conhecimentos (Heimeriks & Reuer, 2006).




    E, razão disso, a busca e a realização de alianças estratégicas têm se tornado, cada vez mais, parte central das estratégias organizacionais no sentido de permitirem ações relacionadas ao crescimento e à ampliação da competitividade das empresas (Kale & Singh, 2007; Kale et al., 2009). Conseguir fomentar alianças estratégicas é uma das habilidades em que empresas organizadoras de eventos B2B buscam se aperfeiçoar (Rankine & Giberti, 2020).




    Mas nem todas as alianças estratégicas conseguem atingir seus objetivos iniciais definidos. Mais da metade delas falham no decorrer da implementação (Kale et al., 2002). Entretanto, as empresas que conseguem construir capacidades de alianças demonstram uma taxa maior de sucesso (Kale et al., 2002; Niesten & Jolink, 2015).




    No contexto atual, de mudanças e evoluções tecnológicas, é preciso dar foco às novas alternativas de formação de redes e alianças, em especial às estruturas e aos mecanismos de governança necessários para lidar com esse novo cenário (He et al., 2020). Entender como as habilidades de gestão de relacionamentos externos, bem como o aprendizado organizacional interno ajudam as alianças estratégicas a não falharem é um ponto de atenção das organizações contemporâneas (Milagres, 2013).




    Capacidades de aliança, segundo Kale et al. (2002), foram definidas como uma habilidade das empresas em capturar, compartilhar, e armazenar conhecimentos adquiridos em um processo interorganizacional para utilizá-los em alianças futuras. Existem vários mecanismos que possibilitam essas ações. As redes de negócios são um desses mecanismos (Jiang et al., 2020). Participar de eventos B2B é uma outra possibilidade para capturar novos conhecimentos e relacionamentos (Ritter & Gemünden, 2003). Mas, independentemente dos mecanismos e das ações, o objetivo maior desses eventos é a experiência advinda deles. As organizações aprendem com suas experiências (Milagres, 2013).




    Portanto, o que se aprende com alianças estratégicas é fundamental para o sucesso de alianças futuras e, conforme Kohtamäki et al. (2018), em economias interconectadas, é muito importante ter as habilidades de criar valor colaborativo. Segundo esses autores, as alianças estratégicas estão entre as “ações mais rápidas e flexíveis para acessar habilidades e recursos complementares que existem fora da organização” (Kohtamäki et al., 2018, p. 189, tradução nossa). Saber criar e gerenciar esses canais de relacionamento corporativo é algo extremamente relevante e atual (Kale et al., 2009; Rankine & Giberti, 2020).




    Portanto, redes de negócios, alianças estratégicas, capacidades de alianças e eventos B2B têm uma conexão entre si que precisa ser mais bem explorada e, por isso, se torna o contexto mais amplo e motivador desta pesquisa.




    O gap teórico a ser abordado nesta dissertação incluirá conceitos levantados por Kohtamäki et al. (2018) que sugerem estudos para se entender quais serão as competências e capacidades organizacionais que emergirão de um novo contexto direcionado pela utilização de dinâmicas tecnológicas e digitais; e quais serão seus possíveis impactos na gestão e no desenvolvimento de novas alianças estratégicas. Essas dinâmicas tecnológicas e digitais ficaram ainda mais explícitas no setor de eventos B2B durante a ocorrência da pandemia COVID-19 que, por quase dois anos, substituiu as atividades eminentemente presenciais pelas virtuais e remotas. Essa explicitação de dinâmicas tecnológicas e digitais nesse setor econômico foi fator preponderante para a escolha do tema desta dissertação.




    Eventos B2B são vistos como interconectores de empresas, redes e alianças (Richards & Jarman, 2021) e, portanto, oferecem um bom campo de observação para identificar e analisar como as empresas desenvolvem suas capacidades de alianças. Esta observação será realizada por meio da análise de um estudo de caso único da filial brasileira de uma empresa baseada na Alemanha que tem a identificação, criação, gestão e desenvolvimento de alianças estratégicas de longo prazo como um de seus principais diferenciais competitivos e que atua no setor de organização de eventos B2B em diversos países.




    Para isso, serão explorados os mecanismos e processos de gerenciamento de alianças conceituados por Heimeriks e Reuer (2006), que, quando estão presentes e equacionados nas organizações, potencializam e fomentam o desenvolvimento de alianças:




    (1) A existência de funções dedicadas à gestão de alianças;




    (2) Soluções de aprendizado baseadas em ferramentas tecnológicas;




    (3) Realização de programas de treinamento;




    (4) Contratação de experts.




    A exploração desses constructos visa entender quais mecanismos precisam ser utilizados ou desenvolvidos em um período de maior digitalização dos processos, como o momento atual, e, dessa forma, entender como esses mecanismos podem potencializar alianças já existentes e desenvolver novas, com especial enfoque no contexto de organização de eventos B2B no pós-pandemia de COVID-19. Esse momento se mostrou absolutamente desafiador para as empresas que continuam atuando nesse segmento econômico tanto no Brasil como em outros países e, assim, poderão se beneficiar das observações e análises contidas nesta dissertação. Fundamentalmente, buscou-se entender, com mais profundidade, como as competências e habilidades individuais e organizacionais podem ter evoluído após esse período de explicitação de novas dinâmicas tecnológicas e digitais – especificamente no setor delimitado como contexto desta dissertação –, por meio de um estudo de caso como metodologia de pesquisa.




    Em suma, esta dissertação tem como objetivo primário observar o setor de eventos B2B (contexto de análise) e entender como uma empresa que organiza esse tipo de evento (unidade de análise) gerencia e desenvolve suas capacidades de alianças (foco da análise) na busca de diferenciais competitivos; e, como objetivo secundário, compreender se os instrumentos de desenvolvimento de alianças conceituados por Heimeriks e Reuer ainda se mostram relevantes e necessários nesse contexto.


  




  

    2 REFERENCIAL TEÓRICO




    O objetivo deste capítulo é apresentar e discutir as abordagens teóricas que dão a sustentação à proposta desta dissertação. Com esse referencial teórico, busca-se realizar uma conexão entre as teorias e constructos já estudados e analisados, por acadêmicos em diferentes períodos; e as observações e interesses de pesquisa deste autor. A abordagem está dividida em um formato que permite analisar do macro (alianças e redes e suas respectivas capacidades) ao micro (unidade de análise), dentro de um contexto temporal definido (pós pandemia).




    Dessa forma, esta dissertação se inicia pela menção da importância das redes de negócios como um dos antecedentes das alianças entre as empresas. Passa pelas análises e pela teoria das alianças empresariais, para, então, focar, com mais atenção, as definições de capacidades de alianças e seus mecanismos de gestão e desenvolvimento.




    A escolha do setor de eventos B2B como o contexto de observação se baseia na perspectiva de que esses fenômenos – no que diz respeito tanto à organização como à participação em eventos com foco na geração de negócios – demonstram-se como um ambiente propício para a iniciação e o desenvolvimento de alianças empresariais, por serem terrenos neutros, além das fronteiras das organizações e espaços de conexão e inspiração entre pessoas e organizações com atuação em distintos contextos temáticos específicos e em praticamente todos os setores da economia contemporânea. Tanto a conceituação dos eventos como a descrição da empresa foco deste estudo de caso, considerada como a unidade de análise, serão explicitadas no detalhamento da metodologia de pesquisa.




    Ao final, além da análise das informações e insights obtidos durante o processo de observação e coleta de dados realizados durante o estudo de caso único, serão propostas algumas conclusões não exaustivas, relativas à evolução da gestão e do desenvolvimento das capacidades de alianças em uma empresa organizadora de eventos B2B.


  




  

    3 AS REDES E SEUS IMPACTOS NAS ORGANIZAÇÕES




    As redes se transformaram em elementos centrais dos contextos organizacionais e estão presentes em todos os campos da atividade humana (Castells, 2011). Essa convergência para formatos e atuações em rede representa uma nova lógica para a sociedade e para os indivíduos e se constitui nas fundações da economia do conhecimento. Nesse sentido, o título do livro de Castells, The rise of the network society (2011), expande ainda mais essa tendência e propõe uma profunda reflexão. As redes se tornaram, portanto, elementos fundamentais da sociedade interconectada (Kohtamäki et al., 2018).




    “Redes são os elementos nos quais as organizações contemporâneas e as futuras serão baseadas” (Castells, 2011, p. 180, tradução nossa). Nesse contexto abordado por Castells, as empresas poderão otimizar seus esforços em obter recursos e competências complementares por meio da participação em redes. Isso ampliará nas organizações a necessidade de gerenciar sua capacidade de aprendizado desses processos e conhecimentos (Kogut, 2000).




    Pode-se analisar as redes por distintas óticas. A mais ampla seria a mencionada por Castells (2011): como uma nova forma de organização social. A mais estrita seria a de Ter Wall et al. (2020): como um suporte ou alavanca de relações sociais entre indivíduos. Existe também uma perspectiva mais racional, a da Economia, pela qual as ações e os formatos das redes são mais utilizados por organizações e empresas na busca por diferenciais competitivos (Johanson & Vahlne, 2011).




    As redes permitem que as firmas tenham acesso a conhecimentos, recursos, mercados e tecnologias (Inkpen & Tsang, 2005). Elas evoluem com o tempo (Nohria et al., 1992) e se expandem com padrões específicos (Koka et al., 2006). Têm o poder de transformar organizações por meio das conexões e conhecimentos que aportam (Jiang et al., 2020). Portanto, as redes influenciam profundamente a conduta e a performance das organizações (Gulati et al., 2000).




    Uma rede é uma coleção de firmas – cada uma com sua respectiva identidade preservada –, que se relacionam em uma dinâmica de especialização e aprendizado (Kogut, 2000). As redes são um agrupamento de nódulos interconectados (Castells, 2011). Elas podem ser alteradas pelas ações dos atores envolvidos (Ramos-Vidal, 2017) e são constituídas por dois elementos básicos: nódulos e conexões. Suas estruturas são determinadas pela distribuição das conexões entre os diversos nódulos existentes. Quando se analisa a construção das redes, constata-se a existência da elaboração de novos nódulos e novas conexões (Hernandez & Menon, 2021).




    Todos esses conceitos estão, de certa maneira, entrelaçados, pois pressupõem um universo de conexões, movimentos intencionais e aprendizados advindos dessas conexões. Nesses entrelaçamentos, as relações existentes e as ações decorrentes dessas relações fazem parte de um processo dinâmico, que é central e atuante no crescimento das organizações (Hite & Hesterly, 2001).




    Conforme Hite e Hesterly, “Redes são mais do que simples relacionamentos, pois permitem a formação de competências que aumentam o valor da firma” (2001, p. 423, tradução nossa). Eles também afirmam que as redes têm uma comprovada influência direta no fluxo de recursos e conhecimentos através das fronteiras organizacionais (Hite & Hesterly, 2001). Acessar conhecimentos externos e possuir uma capacidade interna de aprendizado são elementos críticos que impactam as organizações que utilizam redes em suas estratégias (Tsai, 2001). As redes são fontes de informação e conhecimentos e, ao mesmo tempo, potencializadores de crescimento das organizações envolvidas (Tsai, 2001).




    A definição de redes elaborada por Johanson e Vahlne, “conjunto conectado de relações de negócios” (2011, p. 484, tradução nossa), se orienta, de forma bem ampla, para um tipo específico de redes, as de negócios, nas quais os relacionamentos entre os atores envolvidos têm motivações comerciais e são dirigidos por estratégias empresariais predefinidas (Johanson & Vahlne, 2011).




    As relações de negócios são, portanto, basicamente reflexos das conexões existentes nas redes organizacionais (Johanson & Vahlne, 2011). É nas redes de negócio que surgem e se iniciam as oportunidades de relacionamento entre indivíduos e, por consequência, entre organizações (Mitrega et al., 2012). Ou seja, as redes de negócios são dependentes das relações de negócios (Mitrega et al., 2012).




    As ações e atividades econômicas das organizações não acontecem em contextos e universos fechados, e sim em redes de negócios externas as organizações, pois pressupõem a existência de clientes e outros stakeholders. E, assim como as relações sociais, as relações de negócios encontram um meio ambiente propício de desenvolvimento nas diversas redes em que as organizações estão envolvidas (Powell & Smith-Doerr, 1994; Powell et al., 1996).




    A afirmação de que o desenvolvimento futuro das redes e alianças é baseado nas relações sociais que existem dentro e entre as firmas explicita uma visão mais humana das redes (Gulati, 1998) e reflete a importância dos indivíduos nessas situações. Segundo Mitrega et al., essas relações sociais são o “sangue das relações de negócios através de redes organizacionais” (2012, p. 13, tradução nossa).




    No entanto, as firmas enfrentam desafios no desenvolvimento de novas relações de negócios por meio das redes (Håkansson & Snehota, 2006), e diversos mecanismos podem ajudar e ampliar essas dinâmicas de estabelecer novas conexões sociais. Entre esses mecanismos, estão a imersão das organizações em redes com focos específicos, a possível participação dos indivíduos de uma organização em uma associação setorial ou a presença da firma em uma feira anual de negócios do setor em que ela atua.




    La Rocca et al. (2013) também abordam a necessidade de um terreno neutro (common grounds) para potencializar e ampliar novas relações de negócios entre organizações distintas. As associações setoriais e os eventos B2B de um determinado setor da Economia podem ser vistos como esse terreno neutro. Esses eventos atuam como expansores dos vínculos comerciais entre os indivíduos e as organizações presentes, assim como as associações setoriais, que possibilitam o acesso a novas conexões (Mitrega et al., 2012; Richards & Jarman, 2021).




    Portanto, redes de negócios e relações de negócios são construídas com base na existência de diversos vínculos – (1) entre os atores da rede, (2) entre os recursos –, por meio de atividades que os conectam (Mitrega et al., 2012). Esses vínculos podem ser caracterizados como elementos firmes quando existem investimentos em comum para desenvolver sistemas ou ativos interorganizacionais de troca de informações. Ou ainda, são elementos flexíveis quando estão mais focados na construção de confiança e de relacionamentos, por exemplo em eventos setoriais temporários que propiciam a criação de vínculos entre os participantes e as organizações de uma rede específica (Mitrega et al., 2012; Richards & Jarman, 2021).




    Se se analisam os elementos flexíveis, pode-se constatar que existe uma sustentação desses elementos nas relações sociais existentes. Relações sociais entre empresas são mais importantes do que as relações de autoridade existentes entre elas (Granovetter, 1973). E, analisando o constructo “fronteiras fluidas e porosas das organizações” (Pisano, 2019), pode-se visualizar a importância da existência dessas relações sociais como o “cimento” das possíveis alianças estratégicas organizacionais (Das & Teng, 2001).




    Firmas que estão imersas em redes precisam desenvolver capacidades que lhes permitam entender os anseios e as necessidades dos outros atores envolvidos nas redes, para que constantemente consigam moldar esses relacionamentos, fazendo, então, uma gestão ativa das relações de negócios (La Rocca et al., 2013). Essa gestão é um mecanismo de entendimento entre atores distintos que, de alguma forma, molda e direciona as ações futuras das organizações por meio da criação de novas alianças, novos nódulos e novas redes (Ford & Mouzas, 2013; Mitrega et al., 2012; La Rocca et al., 2013).




    Escolher de quais redes de negócios participar e como desenvolvê-las têm sido questões fundamentais para as empresas. E desenvolver relacionamentos organizacionais por meio de redes é um processo que demanda recursos (Dyer & Singh, 1998; Dyer et al., 2018) e, por consequência, necessita de estruturação é foco. Esse fenômeno de iniciar e desenvolver relacionamentos organizacionais a partir de redes de negócios é caracterizado como chave. É dependente de tempo, ações, envolvimento dos atores, estruturas específicas, bem como da necessária confiança entre as relações (Mitrega et al., 2012). Além disso, ajudam as empresas a lidar com a desejada imersão em seu respectivo setor econômico (Jiang et al., 2020).




    Redes ajudam as organizações na busca por informações e recursos e no acesso a esses recursos, com o objetivo de reduzir as incertezas (Gulati, 1998). As redes oferecem contatos que se desenvolvem em relacionamentos e, por decorrência, são importantes fontes de informações para as organizações. Mediante esses relacionamentos desenvolvidos via contato entre os atores das organizações, são acessadas e disseminadas ideias e novos conceitos, e criam-se e ampliam-se atividades comerciais e relacionadas a inovação(Gulati, 1998).




    Entre as principais vantagens oferecidas pelas redes às organizações, está o acesso a informações refinadas ou privilegiadas. A imersão relacional é o mecanismo que proporciona isso. Já a disseminação de informações por meio de redes, outra dessas vantagens, é possibilitada pela imersão estrutural da organização na respectiva rede (Gulati, 1998; Gulati & Gargiulo, 1999).




    Mas também existem desvantagens em participar de redes, segundo Gulati et al. (2000), que mencionam a possibilidade de as firmas entrarem em relacionamentos não produtivos ou exclusivos que a impeçam de acessar outras organizações na busca por recursos complementares.




    Logo, a influência das redes sobre as firmas é comprovada e evolui da mesma forma que o conteúdo e as informações existentes nelas (Gulati, 1998). As interações entre os atores explicitam a rede na qual a firma está inserida (Powell & Smith-Doerr, 1994). Gerir ativamente os conteúdos e as informações existentes nas redes, além de ter a habilidade de integrar esses conhecimentos dentro das organizações, é visto como uma capacidade organizacional relevante (Lorenzoni & Lipparini, 1999). As conexões existentes nas redes influenciam a criação de novos elos e novas conexões criando um caminho evolucionário que dirige as organizações na obtenção de diferenciais competitivos (Gulati, 1998; Gulati & Gargiulo, 1999).
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