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Abstract


The current business enviorment has been marked by continuous changes and instense competitiveness in which organizations must reevaluate their strategies order to become more competitive. Hence, operating on the business enviorment through coopertion networks come about as a efficacious stratigic tool to those companies which seek to achieve the sustainable edge competitive. 


This inter-firms cooperation networks are found as relationship between organizations in which firms work togheter to pursue mutual business objectives and to hit interdependence requierments.


According to this context, the purpouse of this paper is to review the literature about cooperation networks, introducing it as part of business strategy and to present a qualitative comparative analysis between two brazilian car parts suppliers.
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1. Introdução
O atual ambiente competitivo é caracterizado pela preocupação das empresas em ganhar flexibilidade, aprimorar sua capacitação tecnológica e gerencial, manter o acesso ao mercado e estar em sintonia com as mudanças em seus mercados de atuação. 

Em vista desse ambiente caracterizado pela competição cada vez mais acirrada e de contínuas mudanças, as empresas se encontram necessitadas de um planejamento estratégico forte e coordenado, capaz de formular estratégias que possam garantir a permanência e até mesmo, sua sobrevivência. 

De acordo com Robbins & Coulter, “estudos da eficácia da administração e do planejamento estratégico descobriram que, de uma forma geral, empresas com sistemas formais de administração estratégica apresentavam retornos financeiros mais elevados” (1998, p.160).

Dentre as alterações ocorridas no cenário econômico mundial nos últimos tempos, pode-se destacar a globalização, desenvolvimento de sistemas de informações, inovações de produtos e tecnologia e, mais recentemente, as ondas de ataques terroristas que vêm abalando as estruturas econômicas de potências mundiais, conseqüentemente, prejudicando o desenvolvimento de países dependentes das suas economias.

Para competir, uma empresa deve poder internalizar, em escala mundial, bens especializados e recursos tais como conhecimento tecnológico, competência organizacional, finanças, experiência de produção, redes de fornecedores e de clientes e conhecimento de mercado que possam conduzir ao desenvolvimento e comercialização efetivos de uma considerável variedade de bens e serviços.(GUERRINI, 2002).

Dessa forma, as empresas têm buscado formas organizacionais eficazes, do ponto de vista estratégico, a fim de obterem condições adequadas de competitividade. Neste artigo destaca-se dois temas principais - estratégia empresarial e a formação de redes de cooperação inter-empresarial como parte dos objetivos estratégicos dessas empresas.

Por meio da gestão estratégica, fundamentada, segundo PORTER (1992), com base nas estratégias genéricas competitivas, as empresas podem desenvolver uma vantagem competitiva sustentável com base no custo ou na diferenciação, ou em ambos.

Por ultimo, destaca-se a competitividade e o desenvolvimento das redes de cooperação inter-firma, partindo-se do pressuposto de que são capazes de produzir vantagens competitivas às empresas, que não estariam disponíveis se estes estivessem atuando isoladamente (GARCIAS, 2001).

É nesse contexto, que o setor de autopeças nacional é analisado e avaliado como fonte de produtividade e competitividade para o país. Desse modo, o objetivo deste artigo consiste em identificar diferenças relativas aos aspectos organizacionais, estratégicos e cooperativos, entre empresas fornecedoras de autopeças que autuam sob parcerias, e empresas que operam de forma isolada, participantes da cadeia logística das montadoras de veículos.   

2. Estratégia Empresarial

Segundo Slack et al (1997), a estratégia corresponde ao padrão global de decisões e ações que posicionam a organização em seu ambiente, com o objetivo de fazê-la atingir seus objetivos de longo prazo. A estratégia define “o que” a empresa pretende fazer, qual negócio pretende realizar e qual destino a seguir.

De uma forma mais simples, a estratégia é uma regra para tomada de decisão que cabe à cúpula estratégica da organização, não podendo ser delegada aos níveis mais inferiores. A definição de objetivos e metas é uma pré-condição à existência da estratégia.

Para Skinner (1969) apud Cerra (2000), a estratégia também pode ser entendida como um conjunto de planos e políticas pelos quais uma empresa objetiva ganhar vantagem competitiva sobre seus competidores.

A finalidade das estratégia empresariais é estabelecer quais serão os caminhos, os cursos, os programas de ação que devem ser seguidos para alcançar os objetivos estabelecidos pela empresa.

Ansoff (1997) apud Gibertoni (2001) define estratégia de forma mais ampla. Segundo ele, estratégia é um conjunto de regras de tomada de decisão para orientação do comportamento de uma organização.

3. Estratégia Tecnológica das Empresas

A mudança tecnológica é fundamental para o crescimento da empresa e para o enfrentamento da concorrência, capacitando as organizações a se adaptarem às mudanças de mercado ou, conforme o caso, influenciá-lo diretamente.

Segundo Ferro (1984) são possíveis quatro estratégias empresariais face às mudanças tecnológicas. Freqüentemente as empresas adotam uma ou mais estratégias para sobreviver e crescer. 

Essa tipologia, apesar de ser arbitrária e simplificadora, é útil para a compreensão das várias estratégias tecnológicas assumidas pelas as empresas, em particular, as do  setor de autopeças.

De acordo com o mesmo autor as quatro estratégias utilizadas são classificadas em:

Estratégia ofensiva: essa estratégia é uma tentativa de obtenção de liderança técnica e de mercado através da liderança da empresa no lançamento de novos produtos. Esse tipo de estratégia faz com que as empresas baseiem-se, em grande parte, em uma forte atividade de pesquisa e desenvolvimento (P&D), recrutando indivíduos importantes, recorrendo a empresas de consultoria especializada e outras formas de gerar informações técnicas. 

Estratégia Defensiva: a diferença entre essa estratégia e a ofensiva não é a inexistência de P&D, mas sim quanto a natureza e a oportunidade das mudanças tecnológicas. A empresa defensiva não quer ser a primeira no mundo mas também não quer ser ultrapassada em termos tecnológicos. 

Estratégias Imitativas: as empresas imitativas se satisfazem em permanecer atrás dos líderes em tecnologia. Elas podem investir alguns recursos para serviços técnicos e treinamento, mas serão muito menores do que para as empresas ofensivas e defensivas. A base principal da estratégia imitadora é a necessidade de eficiência no processo de produção, no sentido de redução de custos. 

Estratégia Dependente: uma estratégia dependente envolve a aceitação de um papel essencialmente subordinado ou satélite em relação às empresas mais fortes. A firma dependente não tenta iniciar mudanças tecnológicas em seus produtos, exceto como resultado de solicitações específicas de seus clientes ou de sua matriz. Normalmente, dependerá dos clientes o fornecimento da especificação técnica para o novo produto e o conselho técnico para introduzi-lo. Veremos adiante que esta estratégia ocorre no relacionamento fornecedor de autopeças-montadora. 

4. Redes de Cooperação

A descentralização da grande corporação verticalizada e o crescimento das empresas por meio da criação de pequenas e médias unidades de produção fundamentalizam as novas formas organizacionais e possibilitam não somente a obtenção de maiores economias de escala, como também permitem às empresas oferecerem maior variedades de modelos e tipos de produtos de diferentes características, de acordo com as diversas demandas de consumidores.

O sistema de cooperação entre empresas pode ser descrito como sendo composto geralmente de pequenas empresas independentes, organizado em um local ou região como base, pertencendo ao mesmo setor industrial, especializando-se em uma fase em particular do processo produtivo, organizadas juntas, e aproveitando a presença das instituições locais, através de relacionamentos de competição e cooperação (NETO,2000).

Em virtude da crescente competição global, empresas estão investigando novos processos de interação de modo a manter sua posição competitiva. De um modo geral, as empresas têm se dedicado à melhoria de alguns aspectos como melhor desenho de produtos, maior sensibilidade para o mercado, melhor desenho do processo, melhor gestão estratégica e melhor gestão operacional.

Segundo Ernst (1994), a empresa competitiva está inserida em um contexto de mudanças sistêmicas. A integração de interesses e cooperação entre clientes, empresa e fornecedores é fundamental para o estabelecimento de estratégias de negócio que possuam sinergia e adequação a um ambiente de competição extremada. 
“A ação conjunta entre empresas que compõem viabiliza a solução dos problemas específicos, tais como provisão de serviços, infra-estrutura e treinamento, não excluindo porém a competitividade, e sim , por outro lado, deixando o mercado mais transparente, o que incentiva a rivalidade” (NETO, 2000, p.55). 

Nesse sentido, as redes são como um conjunto de organizações que atuam de maneira articulada/coordenada e cujos processos decisórios estariam primordialmente ligados à existência da rede.

Porter (1998) define redes de empresas como sendo o método organizacional de atividades econômicas através de coordenação e/ou cooperação interfirma e para acentuar, Neto (2000) diz que as redes de empresas podem ser consideradas como formas especiais de alianças estratégicas entre empresas/organizações.

A configuração advinda por meio da cooperação inter-firma tem por objetivo dar maior suporte à intensificação dos esforços de P&D, através da implantação de pólos regionais de produção, geradores de economias de aglomeração ou através da formação de alianças estratégicas (SÉRGIO, 2001).


De acordo com Garcias (2001), a formação de grupos através de uma cooperação entre firmas amplia o poder competitivo diante do mercado. 

Segundo Neto (2000), há dois tipos básicos de cooperação inter empresarial:

· Redes verticais de cooperação: ocorre entre empresas e os componentes das diferentes atividades da cadeia produtiva. Neste caso as empresas cooperam com seus parceiros comerciais: produtores, fornecedores, distribuidores e prestadores de serviço.

· Redes horizontais de cooperação: as relações de cooperação são entre empresas que produzem e oferecem produtos similares, que trabalham no mesmo setor de atuação, cooperando com seus próprios concorrentes. As redes horizontais de cooperação são geralmente implantadas quando as empresas sentem dificuldades em adquirir e partilhar recursos escassos de produção, em atender interna ou externamente o mercado em que atua e dificuldade em lançar e manter nova linha de produtos.

A cooperação inter-empresarial ou inter-firma busca o atendimento de uma série de necessidades das empresas que seriam de difícil satisfação, caso as empresas atuassem isoladamente. Neto (2000) descreve tais necessidades como sendo:

· combinar competências e utilizar know-how de outras empresas;

· dividir o ônus de realizar pesquisas tecnológicas, compartilhando o desenvolvimento e os conhecimentos adquiridos;

· partilhar riscos e custos de explorar novas oportunidades, realizando experiências em conjunto;

· oferecer uma linha de produtos de qualidade superior e mais diversificada;

· exercer uma maior pressão no mercado, aumentando a força competitiva em benefício do cliente;

· compartilhar recursos, com especial destaque aos que estão sendo subutilizados;

· fortalecer o poder de compra;

· obter mais força, para atuar nos mercados internacionais.

Sérgio (2001), considera que a aglutinação de empresas nos pólos, em torno de projetos comuns, pode concorrer para a elevação da eficiência produtiva e gerencial e também melhorar o acesso das empresas a mercados inexplorados pelas deficiências de escala. 

“As redes de empresas atrelam-se à administração das operações estratégicas e à busca do posicionamento competitivo para toda a rede coletiva, pressupondo forte integração inter-organizacional e coesão massiva dos processos de negócios das empresas. Nas redes prevalece a focalização dos negócios e a flexibilidade coletiva, incrementando-se, continuamente, a rentabilidade das empresas, através de uma gama estreita de processos, tecnologia de produto e core business” (BARBOSA & SACOMANO,2001).

Desta forma, as empresas que compõem as redes têm como razão da sua formação, os fatores definidos anteriormente, e as competências e atribuições de uma rede de empresas estão basicamente ligadas ao processo de coordenação que uma cooperação inter-firma pode causar. 

5. Setor de Autopeças

O setor de autopeças apresenta, atualmente, uma estrutura segmentada que, de forma simplificada, pode ser separada em dois grupos. O primeiro, constitui-se de um grupo de grandes empresas estrangeiras e nacionais fabricantes de produtos tecnologicamente sofisticados que abastecem as montadoras. O perfil do setor vem se alterando em termos de composição de empresas e ocorre um processo de definição dos fornecedores diretos das montadoras. O segundo grupo é formado por um grande número de PMEs, geralmente nacionais, que utilizam tecnologias menos avançadas e abastecem o mercado local de reposição.

A produção de peças nacionais cresceu ao longo dos anos em direção ao processo de integração da indústria, que se tornou capaz de oferecer uma extensa variedade de produtos, desde componentes de motores, sistemas de transmissão e freio, até a fundição e peças de funilaria, assim como itens com bordas de plástico ou de borracha (POSTHUMA, 1997).

Com o surgimento de novos paradigmas, em especial o tecnológico, o setor passou por um processo de reestruturação em que as relações entre montadoras e autopeças mudaram, tornando-se mais próximas e de maiores confianças. Certos fornecedores passaram a participar no desenvolvimento dos produtos das montadoras e a fornecer em just in time, e muitas trabalham com o fornecimento exclusivo (RACHID, 2000).

Com essa mudança, as montadoras passaram a estruturar processos mais rigorosos para monitorar a qualidade de seus fornecedores através de extensos manuais de avaliação, utilizados em auditorias, e da pontuação e classificação dos fornecedores em função desta avaliação e do seu desempenho na entrega (RACHID, 2000).


“As estruturas e as estratégias competitivas da indústria fornecedora de autopeças sofreram profundas modificações nos últimos anos, principalmente devido à difusão no complexo automotivo de um novo modelo de produção, a produção enxuta, que reúne novas formas de organização, novas práticas de gestão e uso intensivo de equipamentos automatizados” (POSTHUMA, 1993, p.1).

Na tentativa de reduzir os custos de seus componentes, as montadoras estão alterando profundamente a maneira pela qual os produtores de peças operam. Segundo Posthuma (1997), muitas dessas mudanças são subcontratações de peças e serviços, redução no número de fornecedores com os quais elas lidam diretamente e exigência de entrega de subsistemas, e não mais de componentes individuais.


Dentro deste panorama de modificações do complexo automotivo, as empresas fornecedoras de autopeças enfrentam crescentes responsabilidades. As montadoras esperam que as empresas fornecedoras, envolvidas no seu negócio, elevem a qualidade dos produtos, assegurem “zero defeitos” e entreguem em just in time e em lead time curto.

Alguns produtores de componentes formam associações para repartir os custos de desenvolvimento de um componente específico ou modelo de veículo, ou para obter economias de escala de produção. Tais economias podem ser definidas como reduções de custos associadas ao tamanho do projeto, podendo ser obtidas tanto em uma só instalação, como também podem surgir de um número maior de plantas integradas organizacional e tecnologicamente, produzindo o mesmo produto ou não.

Dentre as forma de associações que as empresas do setor de autopeças possam utilizar, destaca-se neste trabalho as relações de cooperação inter-firma por meio da formação de redes de cooperação.

6. Metodologia



Com a finalidade de alcançar os objetivos estabelecidos, foi empregada, neste trabalho, uma abordagem de pesquisa bibliográfica-descritiva.

O caráter bibliográfico justificou-se pois, segundo CERVO & BERVIAN (1983), toda pesquisa bibliográfica constitui parte de uma pesquisa descritiva ou experimental enquanto é feita com o intuito de recolher informações e conhecimentos prévios acerca de um problema para o qual se procura resposta ou acerca de uma hipótese que se quer experimentar.


Já o caráter descritivo teve sua aplicabilidade devido ao fato de que, segundo DANE (1990), a pesquisa descritiva envolve o exame de um fenômeno para definí-lo de maneira ampla. Nesse tipo de pesquisa as informações são observadas, registradas, analisadas e correlacionadas, sem serem, contudo, manipuladas (CERVO & BERVIAN, 1983).

A abordagem de pesquisa bibliográfica-descritiva foi considerada adequada, pois o que se pretendeu foi estudar a formação de clusters produtivos e suas vantagens, aplicados à indústria de automotiva, não tendo o objetivo de modificar nenhum dos objetos de estudo. 


Para coleta de dados foram utilizadas as técnicas de análise documental e de entrevista focalizada informal.


A técnica de análise documental refere-se ao estudo de documentos. Consideram-se aqui as definições de documento no seu sentido mais amplo, como sendo toda e qualquer base de conhecimento fixada materialmente e acessível para consulta (PÁDUA, 1997). Os documentos mais explorados durante a execução da pesquisa foram livros, periódicos e sites (Sindipeças e BNDS) especializados sobre os objetos de estudo como também trabalhos similares com aplicação desse tema. 

A entrevista focalizada informal baseou-se em um roteiro pré-definido aplicado junto às pessoas que detinham envolvimento com o problema pesquisado, contendo tópicos sobre o problema a ser estudado abordados na revisão bibliográfica. 

Contudo, na entrevista focalizada informal, o pesquisador tem liberdade para não abordar algumas questões e incluir novas perguntas à medida que a entrevista evolui (MARCONI & LAKATOS, 1985; GIL, 1991). Utilizou-se tal técnica, principalmente, com pessoas responsáveis por áreas da empresa selecionada onde os conceitos e resultados esperados neste trabalho podem ser observados.

7. Análise comparativa

Foram realizadas duas entrevistas em duas empresas, ambas de grande porte, do setor de autopeças nacional para a efetivação do objetivo proposto neste trabalho. A Empresa 1 foi a primeira a ser analisada, que na verdade é um conglomerado formado por três empresas. Devido a esta característica, esta empresa foi escolhida visto que ele aborda uma das formas na forma de redes de cooperação inter empresarial. A Empresa 2 atua de forma isolada no setor. 

Neste trabalho, teve-se como objetivo, relacionar as abordagens teóricas com as práticas adotadas pelas empresas, e levantar comparações entre as duas empresas de acordo com as informações e dados obtidos nas entrevistas, de forma a possibilitar análises a respeito da melhor forma de atuar no mercado tendo se em vista uma análise qualitativa. O Quadro 01 resume a análise dos resultados obtidos nas entrevistas.   

Atualmente, a Empresa 1 é caracterizada por um aglomerado de empresas, num total de três e com aproximadamente 300 funcionários. Segundo João Vieira, responsável pela área de Recursos Humanos, o “grupo é formado por três parceiros”. São eles:

· Parceiro 1, situada em Cajuru, interior do estado de São Paulo, responsável pela produção dos componentes industriais.

· Parceiro 2, situada em Arceburgo, em Minas Gerais, sendo responsável pelo fornecimento de peças fundidas para a Indústria Rei. Ela também vende para outras empresas, mas a prioridade é para a empresa do grupo.

· Parceiro 3, também está situada em Cajuru, sendo responsável pelo fornecimento de borracha para o Parceiro 1. O látex produzido na fabricação da borracha é de produção própria.    

Este modelo de parceria caracteriza as redes de cooperação verticais, cuja característica básica, a cooperação com seus parceiros comerciais, produtores, fornecedores, distribuidores e prestadores de serviço, pode ser notada. Neste caso, o que se vê é a cooperação com fornecedores.

Segundo o entrevistado responsável pela área de RH, “a empresa é formada por um grupo, mas cada parceiro/unidade é independente, com CGC próprio, capital próprio, gerência própria, mas trabalham de forma intergrada e cooperativa, pois o objetivo é único”.

	PRÁTICAS
	EMPRESA 1
	EMPRESA 2
	COMENTÁRIOS

	Atuação no mercado
	Conglomerado em três empresas
	Isolada
	

	Fornecimento
	100% para o mercado de reposição. Destes, 8% são para o mercado externo


	80% para as montadoras nacionais e 20% para reposição, sendo que destes, 5% são exportados 
	Somente a Empresa 2 fornece para as montadoras. Mas isto não significa que a Empresa 1 não está capacitada para fornecer para elas mas sim é uma opção exercida pela empresa. Mesmo por que o seu mercado é de crescimento e ela é uma das potências deste, o que garante maior independência com relação às montadoras, visto que elas, geralmente, têm um poder de barganha muito forte perante seus fornecedores. 

	Relacionamento com as montadoras
	O relacionamento é indireto, tendo seus laço formados apenas no que se refere ao mercado de reposição
	O relacionamento ocorre por meio das negociações, da entrega de projetos, da não conformidade e nas avaliações 
	Pode se perceber que quando uma empresa de autopeças é fornecedor único, o relacionamento com as montadoras é inevitável e necessário, em função das exigências feitas pelas montadoras.

	Just in time
	É praticado  externamente com parceiros e fornecedores fora do grupo
	Ocorre com os clientes (montadoras), principalmente, com a GM
	O just in time já não representa novidade para as empresas de grande porte, mesmo as de capital 100% nacional. Na verdade essa política de entrega foi vital para o sucesso de ambas as empresas

	Certificados
	Possui o ISO 9002
	ISO 9002, QS 9000, Q1 da Ford, Mérito da GM e da Valmet
	Ambas as empresas possuem certificação internacional



	Estratégias e prática ocorridas
	Just in time, política da qualidade total, Kaizen, (princípio da melhoria contínua) treinamento contínuo, estratégia tecnológia Dependente
	Just in time, estratégia focada no preço e na qualidade, treinamento, readequação de áreas, estratégia tecnológica Defensiva
	A gestão estratégica não tem como não estar presente nas empresas que buscam maior competitividade e sucesso em seus mercados de atuação. Vale notar que além das estratégias genéricas, aplica-se também a estratégia de recursos humanos



	Sistema de informação


	Rede integrada de  computadores e painéis de visibilidade
	ERP
	Os sistemas de informações são fundamentais para se obter maior eficiência e reduzir tempo nas tomadas de decisões, além de facilitar a integração entre as diversas áreas. Com se vê as duas empresa se utilizam dessa ferramenta

	Vantagens Alcançadas
	Qualidade, custos, prazo de entrega dos fornecedores, inovação tecnológicas, integração 
	Custos e Qualidade
	As vantagens são frutos de muito emprenho e da aplicação das ferramentas e políticas disponíveis na literatura, mas, logicamente, com adaptações para cada caso prático, ou seja, para cada organização


Quadro 01: Resumo da comparação

Empresa 1, agindo na forma de rede de cooperação conseguiu atingir vantagens que não seriam possíveis de serem alcançadas caso ela atuasse de forma isolada. Como exemplo temos que a Empresa 1 se tornou uma corporação de classe mundial, que chega a exportar 8% do seu faturamento, e que atingiu um nível de competitividade forte. Isso garantiu à empresa a escolha de atuar no mercado como fornecedora do mercado de reposição, e não como fornecedora única de montadoras, deixando, desta forma, de ficar a mercê das montadoras.

O sucesso da Empresa 1 está realmente ligado à sua organização em um rede de cooperação, atingindo certificação ISO 9002 e atribuindo à qualidade a base para sua competitividade e satisfação de seus parceiros e clientes. A Empresa 2 , como pode ser notado, recebeu várias certificações. No entanto, grande parte é referente às montadoras e não a órgãos internacionais.

Um outro ponto a ser destacado é a facilidade e rapidez com que problemas emergentes podem ser solucionados quando se tem forte integração e cooperação, integração esta que ocorre devido à forma organizacional e à relação inter-firma, e cooperação em função de se ter um objetivo único entre os parceiros da Empresa 1. 

Um dos objetivos alcançados com essa política foi a redução de custos de estoque, tempo médio de produção e a não existência de fornecedores únicos, prevalecendo a competição entre os mesmos. “A empresa com fornecedor único quebra”, relatou João Vieira. 

Segundo o entrevistado da Empresa 1, a integração entre os parceiros é fundamental para a eficácia no desenvolvimento de produtos que ocorre com a participação dos mesmos, o que tende a evitar erros isolados, custos de retrabalho e de reprojeto. 

A Empresa 2, não possui uma área específica para desenvolvimento de produtos visto que ela recebe os projeto prontos das montadoras. Desta forma, não foi possível relacionar a área em questão, entre as duas empresas.                

Por último, trabalhando sob a forma de redes, a Empresa 1 também obteve vantagens com relação aos prazos de entrega entre com seus fornecedores e clientes. Isso ocorre porque caso seus fornecedores externos atrasem o fornecimento de borracha, um dos parceiros do supre a necessidade da empresa, evitando que ela atrase seus compromissos com seus clientes, e dessa forma, cria-se um estado de confiabilidade entre Empresa 1 e seus clientes, o que garante uma vantagem em termos de lealdade e satisfação do cliente.
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