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MUDANCAS POS-AQUISICAO NA REDE DE RELACIONAMENTOS DA FIRMA
ADQUIRIDA: proposta de um modelo teérico

Prof. M_s. Jeferson Vinhas Ferreira'

RESUMO

Este artigo objetiva a proposi¢ao de um modelo tedrico para anélise dos diferentes lacos
envolvendo uma firma adquirida e sua rede de relacionamentos. Mesmo que a literatura tenha
avancado na discussdo de que as mudangas pds-aquisi¢do impactam outros atores que ndo
somente a diade adquirente x adquirida, o foco das pesquisas ainda continua eminentemente nos
atores econdomicos. O modelo tedrico desenvolvido neste trabalho visa auxiliar na discussdo de
que podemos estudar as relagdes entre firmas adquiridas e sua rede sob o viés de duas dlmensoes

(atores e vinculos): aeconémica e a ndo econdmica.

Palavras-chave: Redes de relacionamentos. Redes de negocios. Fusoes e aquisigoes.

1 INTRODUCAO

Fusodes e aquisi¢oes (F&As) tém sido
alvo de inimeros estudos nos tltimos anos, por
ser entendidas como uma das principais estra-
tégias de crescimento das firmas
(ANDERSON; HAVILA; SALMI, 2001,
ANDERSON; ANDERSSON; SALMI, 2003;
BOCCONCELLI; SNEHOTA; TUNISINI,
2006). O volume do fluxo financeiro global em
F&As tem aumentado significativamente nos
ultimos anos, ultrapassando o montante de U$
1,8 bilhdo em investimentos estrangeiros dire-
tos (UNCTAD, 2008). _

Em fungao deste contexto, pesquisado-
res tem se esfor¢ado para estudar intimeros
aspectos inerentes as consequéncias de proces-
sos de F&As (ANDERSON; HAVILA;
SALMI, 2001, ANDERSON; ANDERSSON;
SALMI, 2003). Embora esta literatura tenha
contribuido sobremaneira para a discussao
deste tema, o que se observa, contudo, ¢ que
existe uma grande énfase dos pesquisadores
nos atores diretamente envolvidos no processo
de F&As: adquirente e adquirida (HALINEN;

SALM; HAVILA, 1999; ANDERSON;
HAVILA; HOLSTROM, 2003).

Entretanto, alguns pesquisadores,
(HALINEN; SALMI; HAVILA, 1999;
ANDERSON; HAVILA; SALMI, 2001), tém
proposto uma transposi¢do tedrica da diade’
para um nivel mais amplo. Ao analisar as
mudangas pos-aquisigdo sugerem que as
mudangas que ocorrem em uma unica diade
podem ter consequéncias também sobre outros
relacionamentos conectados. Discute-se que
parte das mudangas sempre permanece dentro
da diade, enquanto outra parte também afeta
outros relacionamentos e atores em uma rede
(HALINEN; SALM; HAVILA, 1999).

Embora se verifique este avango na
discussdo sobre os efeitos pos-aquisigdo, onde
o impacto pode abranger outros atores que nao
a diade, a énfase dos estudos ainda permanece
exclusivamente sobre os atores econdémicos
envolvidos neste processo - clientes, fornece-
dores e compradores (EASTON; ARAUJO,
1992). Algumas pesquisas ja demonstram esta
preocupacao (HADJIKHANI; THILENIUS,
2009; WELCH; WILKINSON, 2004;
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BENGTSSON, KOCK, 1999; ARAUJO et al.,
2003; MOUZAS 2006; HADJIKHANI et al.,
2008) e incluem outros relacionamentos na
discussdo de redes como os concorrentes e
instituigdes socio-politicas.

Na tentativa de propor uma forma alter-
nativa para estudar as relagdes inter-firma,
onde o prisma da analise passa ndo so por ato-
res que extrapolam a relagdo adquirente x
adquirida, mas também por atores que se rela-
cionam de forma ndo monetaria, este trabalho
propoe um sistema conceitual de analise destes
relacionamentos por meio de uma matriz com
quatro quadrantes. Nesta ilustragao propde-se
a existéncia de atores econdmicos e atores nao
econdmicos, bem como de vinculos economi-
cos e vinculos ndao econémicos. A ideia langada
€ que os atores econdmicos e também os ndo
econdmicos podem transacionar de duas for-
mas: por meio de-vinculos econémicos, onde
ha troca monetaria e por meio de vinculos ndo
econdmicos, ou seja, sem necessariamente a
existéncia de trocas monetarias.

Embora a conceituacdo sobre atores e
vinculos, sejam eles econémicos ou ndo eco-
némicos, sera tratado mais adiante neste traba-
lho, cabe aqui um breve esclarecimento.
Entende-se por atores econdmicos, as firmas
que tém finalidade economica e por atores ndo
econdmicos, as firmas sem finalidade econd-
mica ou sem fins lucrativos. Os vinculos ou
lagos s@o o elo entre dois atores. Eles podem
ser econdmicos, quando ha transagdes moneta-
rias ou ndo econdmicos, quando ndo h4 transa-
¢ao monetaria.

Posto isto, este trabalho se propde a
criar um modelo tedrico para analise das dife-
rentes dimensdes — atores e vinculos — econd-
micas e ndo econdmicas’ relacionadas as tran-
sagOes que ocorrem entre a firma adquirida e
suarede de relacionamentos.

A estratégia de crescimento por meio
de F&As esta sendo vista como forma impor-
tante de desenvolver negocios altamente com-
petitivos (BCG, 2009). O relatorio da consul-
toria The Boston Consulting Group — BCG,

que mostra como firmas de paises emergentes
estdo lidando com a competi¢do global, aponta
que as “desafiantes globais™, como estas fir-
mas sdo chamadas pela consultoria, estdo
alcangando ou ja superaram seus rivais por
meio de processos de F&As. Ja o relatorio
anual sobre investimentos mundiais das
Nacgdes Unidas — UNCTAD - demonstra uma
grande evolugdo no volume e na quantidade de
transagdes de F&As nos tltimos anos, particu-
larmente nos paises desenvolvidos. Somente
nos ultimos 10 anos, o volume de transagdes
mundiais saiu de U$720 bilhdes em 1998 para
U$1,6 trilhdo em 2007, ou seja, um crescimen-
to de 127% aproximadamente no periodo
(UNCTAD, 2008). :

Esta estatistica, ao evidenciar um signi-
ficativo aumento no volume de transagdes de
F&As, certamente também provocou interes-
ses de estudos pela comunidade cientifica
(BOCCONCELLI; SNEHOTA; TUNISINI,
2006; OBERG; HENNEBERG; MOUZAS,
2007). Como resultante destes trabalhos, duas
perspectivas podem ser destacadas na literatu-
ra: de um lado, os estudos que concentraram
seu objetivo na comparagdo do processo de
aquisi¢do com a estratégia da firma e, de outro
lado, as andlises dos processos pré-aquisigdes,
comportamentos durante a aquisi¢do e integra-
¢do pos-aquisicao (ANDERSON; HAVILA;
SALMI, 2001).

‘O presente estudo concentra sua anali-
se nos impactos pos-aquisi¢ao na rede de rela-
cionamentos da empresa adquirida. A justifica-
tiva tida como a mais importante deste traba-
lho, € que, de acordo com a pesquisa literaria
feita, percebem-se poucos trabalhos tratando
dos vinculos e atores ndo econdmicos nas
redes de relacionamentos das firmas
(EASTON; ARAUJO, 1992; HADJIKHANI;
THILENIUS, 2009). Portanto, ao propor um
modelo conceitual para anélise das diferentes
relagdes entre a firma adquirida e sua rede de
relacionamentos, acredita-se que esta pesquisa
contribua para o corpo do conhecimento de
aquisi¢do em redes.

“Neste trabalho, o termo “dimensdo ndo econdmica” sera utilizado para referir-se as transagoes e
relacionamentos envolvendo os atores ndao-econémicos, bem como as transagdes caracterizadas por
vinculos ndo-econdmicos, mesmo que tenham a participagdo de atores econdomicos.
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2 AQUISICAO EM REDES DE
NEGOCIOS |

Firmas tém encontrado no processo de
fusdes e aquisicdes — F&As, uma alternativa
estratégica para promover o crescimento institu-
cional (ANDERSON: HAVILA; SALMI, 2001;
HAVILA; SALMI, 2000). O tema sobre aquisi-
¢des corporativas tém estado presente em mui-
tas discussdes de negocios e representam gran-
des eventos no mercado internacional
(BOCCONCELLI; SNEHOTA; TUNISINI,
2006). Estes eventos provocam profundas
mudancas nas caracteristicas do mercado ¢
representam grandes desafios no que diz respei-
to as rotinas das firmas adquirentes e adquiridas
(OBERG; HENNEBERG; MOUZAS, 2007).

Varios sao os motivos que levam as fir-
mas ao crescimento por meio de fusdes e aquisi-
goes, tais como a necessidade de aumento de
participacdo de mercado, entrada rapida e eco-
nomica em diferentes mercados, além do desejo
de crescer rapidamente (ANDERSON;
HAVILA; HOLSTROM, 2003). Outros objeti-
vos também relacionados ao processo de F&As
podem envolver a aquisi¢do de um cliente ou
fornecedor estratégico, absorc¢ao de novo know-
how e nova tecnologia, ou ainda simples diversi-
ficacdo de mercado (BOCCONCELLI;
SNEHOTA; TUNISINI, 2006).

Embora tratados de forma conjunta
pela literatura, os conceitos de fusdes e aquisi-
¢oes, quando separados, apresentam diferentes
caracteristicas. Uma fusdo pode ser considera-
da uma absor¢@o de uma firma que transfere
por completo seus ativos e passivos para outra
firma, considerando que a primeira deixe de
existir. Ja uma aquisi¢do pode ser considerada
em situagdes onde uma firma adquire a maioria
do controle acionario de outra firma ou uma
unidade de negodcio desta firma (OBERG;
HENNEBERG; MOUZAS, 2007).

Informagdes e relatérios que evidenci-
am o crescente bom desempenho das transa-
¢oes de fusodes e aquisigdes (UNCTAD, 2008;
BCG, 2009), certamente também tem provoca-
do interesses da comunidade académica. Pode-
se dizer que, de um lado, a literatura concentra-
se na comparagao da aquisi¢ao com o objetivo
da firma - a estratégia e o ajuste organizacio-
nal, além da sinergia entre as duas companhias
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— ¢, de outro lado, nas analises de processos
como, por exemplo, as negociagdes pré-
fusdes, o comportamento durante a aquisi¢ao,
a integrac¢do pos-aquisigao, além do desempe-
nho e resultados conquistados (ANDERSON;
HAVILA; SALMI, 2001).

Independente do objetivo do estudo, o
que se observa, contudo, na literatura sobre
fusdes e aquisigoes, ¢ uma demasiada énfase
nos atores diretamente envolvidos neste pro-
cesso: firma adquirente e firma adquirida
(HALINEN; SALM; HAVILA, 1999). Esta
discussdo, também conhecido como foco na
diade, leva ao entendimento de que outros ato-
res, externos a esta relagdo diadica, pouco ou
nada interferem nos processos de fusoes e aqui-
sigdes. Anderson, Holtstrom e Oberg (2003)
sugerem que a énfase nas duas firmas direta-
mente envolvidas no processo de F&As falha
ao ndo levar em consideragdo a interdependén-
cia entre a firma e seu ambiente, pormenori-
zando o contexto no qual a firma esté inserida.

Apesar destas dificuldades apresentadas
na literatura sobre a tratativa de atores externos
na relagdo adquirente adquirida, a transposi¢ao
tedrica da diade para um nivel mais amplo ao
analisar as mudangas pds-aquisigao, tem recebi-
do importantes contribui¢des da escola nordica
(REZENDE; DUARTE, 2004), o que evidencia
um avango no sentido de extrapolar a anélise da
diade. Por exemplo, Halinen, Salmi e Havila
(1999), ao proporem um sistema de analise de
mudangas em redes de negocio, sugerem que as
mudangas que ocorrem em uma Unica diade
podem ter consequéncias sobre outros relacio-
namentos conectados.

Tao logo uma mudanga em uma rede de
relacionamentos passe a influenciar outras
conexoes além da diade, ela pode ser conside-
rada uma mudanga conectada. A mudanca
conectada é uma mudanga em uma relag@o que
¢ recebida e repassada a outros atores em uma
rede. A no¢ao de mudangas conectadas inclui a
ideia de que a diade pode funcionar como uma
receptora € uma transmissora de mudangas. As
partes conectadas podem reagir as mudancas
de diferentes formas, onde a caracteristica de
um relacionamento pode mudar ou, em um
caso extremo, a relacao se dissolver e um novo
relacionamento ser estabelecido (HALINEN;
SALMI; HAVILA, 1999).
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Dado este contexto, percebe-se que é
importante uma visao mais ampla sobre os estu-
dos dos impactos gerados pelos processos de
F&As, saindo de uma anélise fechada na relagdo
adquirente versus adquirida, para uma analise
dos relacionamentos destes atores com outras
firmas conectadas (ANDERSON: HAVILA;
SALMI, 2001). Porém, faz-se importante regis-
trar que alguns autores (HALINEN; SALMI;
HAVILA, 1999) defendem que estas mudangas
surgem sempre no nivel da diade, onde sao
potencialmente geradas, recebidas e transmiti-
das para outros relacionamentos de negocios,
embora para outros (OBERG; HOLTSTROM,
2006), este processo ndo apenas emerge da dia-
de, mas pode ser uma resposta ou reagdo a outras
mudangas externas.

Neste sentido mais amplo, a aquisigdo

~de uma firma, intrinsecamente, inclui seus

clientes, bem como os clientes de seus clientes.
Pode ser considerado como objetivo de uma
aquisi¢do, por exemplo, manter estas relagdes
com clientes existentes e, em alguns casos, esta
questdo pode ser considerada razao chave para
o desfecho da operagao (ANDERSON;
ANDERSON; SALMI, 2003). Estes autores
argumentam, porém, que as reagoes dos clien-
tes, bem como de fornecedores, ao processo de
F&As, podem ter efeitos inesperados. Efeitos
estes que podem ser positivos ou negativos,
dependendo da condugido do processo.

Estas reagOes positivas e negativas
também podem ainda ser separadas entre fun-
¢Oes primarias e secundarias de relacionamen-
tos empresariais. Anderson, Hakansson e¢
Johanson (1994) referem-se as fung¢des prima-
rias como os efeitos positivos e negativos
sobre as duas firmas envolvidas em uma rela-
¢do comercial direta, por exemplo, fornecedor
e cliente. Ja como fungao secundaria, por sua
vez, também conhecida como fungdes da rede,
trata-se dos efeitos.positivos e negativos sobre
as partes conectadas, por exemplo, o fornece-
dor do fornecedor.

Pela discussdo até aqui apresentada, per-
cebe-se que parte da literatura comeca a investigar
ainfluéncia de atores externos a diade nos proces-

sos de fusoes e aquisi¢des. Estudos tém sido reali-
zados como forma de evidenciar a importancia
destes atores como, por exemplo, 0 estudo de Frei-
tas (2005) que elaborou um estudo de caso quali-
tativo em uma industria de cimentos brasileira
adquirida por uma firma sui¢a. No trabalho, foram
pesquisados os impactos pos-aquisi¢ao na rede da
adquirida tendo como objeto de analise os forne-
cedores ¢ as varidveis de prego, quantidade, con-
trato e compartilhamento de informagoes. Os
resultados sugerem que o processo de aquisigao
ndo ¢ confinado a diade, adquirente e adquirida, e
que as mudangas pos-aquisi¢ao afetam a rede de
relagoes da adquirida, sendo que esses impactos
sao diferentes de acordo com a relagao da adquiri-
dacom seus fornecedores.

_Um estudo realizado em trés casos —
firmas — envolvendo sete processos de F&As
(OBERG; HENNEBERG; MOUZAS, 2007)
também aponta que os efeitos deste processo
extrapolam as empresas diretamente envolvi-
das e causam significantes impactos no que os
autores chamam de network pictures’. O estu-
do demonstrou que gestores envolvidos em
processos de F&As precisam adaptar previa-
mente a estrutura da sua rede de relacionamen-
tos — que envolve o surgimento de novos ato-
res, criagao de novos fluxos de recursos, busca
de novas oportunidades — de maneira radical
como forma de antever as principais mudancas
e se precaver de possiveis intempéries.

Entretanto, o que pode ser percebido
nestes trabalhos e na literatura apresentada, ¢
que, embora a énfase na diade comece a ser
revista por parte dos pesquisadores, estes tém
privilegiado a interacdo desta diade com os
atores externos exclusivamente econdmicos —
clientes, fornecedores e compradores. Sendo
assim, outras formas de relacionamento que
extrapolam a relagdo monetaria de negocio,
tém sido pouco explorada pela literatura de
redes (HADJIKHANI; THILENIUS, 2009).

Na pratica, as relagdes podem semsepa-
radas em duas distintas categorias: relaciona-
mentos envolvendo trocas econdmicas ou rela-
cionamentos envolvendo trocas nao econdmi-
cas (EASTON; ARAUIJO, 1992). Considerando

‘0 conceito de network pictures trazido por Henneberg, Mouzas e Naudé (2006) pode ser entendido como uma
representacdo do ambiente de negdcios, em particular da rede de relacionamentos, encarado sob um determinado

ponto de vista.
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o interesse deste trabalho em estudar os impac-
tos sobre a dimensdo ndo econdmica da firma
adquirida, abordaremos os possiveis relaciona-
mentos empresariais em redes de negdcios enfa-
tizando aqueles categorizados como fazendo
parte da dimensdo ndo econdmica.

A dinamica vivida pelas firmas na atua-
lidade ¢ muito diferente se comparada com anos
anteriores. Mudancas relacionadas ao perfil do
consumidor, tecnologias disponiveis e interna-
cionalizagdo levam as firmas a se organizarem
internamente de forma a acompanhar essas
mudangas do ambiente (HAKANSSON, 2006).
Esta (re)organiza¢ao, além das dimensoes téc-
nicas e estruturais, leva também em considera-
¢do os relacionamentos envolvendo clientes,
fornecedores, concorrentes, governo e outros
atores relevantes do ponto de vista dos valores
que estes relacionamentos representam para as
firmas (WILKINSON; YOUNG, 2002).

Relacionamentos podem ser conside-
rados como importante ativo das firmas. Como
todo e qualquer ativo, este exige investimentos
€0 retorno pode ndo acontecer no curto prazo,
mas sim apos anos de amadurecimento
(FORD; HAKANSSON, 2006). Estes resulta-
dos, oriundos do investimento em relaciona-
mentos, podem ser constatados quando com-
parados com o desenvolvimento e o desempe-
nho de firmas que tiveram habilidade em
desenvolver seus relacionamentos em uma
perspectiva de redes de negoécio
(HAKANSSON; SNEHOTA, 1995).

Enfatizando a importancia do relaciona-
mento e a associagao do desempenho e sucesso
da firma com sua capacidade de se relacionar,
Vale (2006) propde que a dimensao dos “ativos
relacionais™ também deve ser considerada em
conjunto com outras dimensdes produtivas con-
vencionais de analises e estudos sobre competi-
tividade e desenvolvimento regional.

Tamanha a importéancia que a discussio
sobre relacionamentos foi tratada, que Grano-
vetter (1985) sustenta que as relagdes sociais
entre firmas sdo mais importantes do que a auto-
ridade dentro das firmas para a manuten¢@o da
“ordem da vida econémica”. O autor reforca
ainda que a anélise sociologica dos relaciona-

mentos deva ser encarada como elemento cen-
tral e ndo periférico nos estudos de mercado.

Sao muitas as evidéncias onde as rela-
¢oes de negocio e as sociais se misturam. A
formagdo, por exemplo, de diretorias interliga-
das onde um grupo de executivos bem relacio-
nados perpassam por diferentes diretorias em
diferentes firmas é uma demonstra¢ido desta
relagio (GRANOVETTER, 1985). Nio ¢ a
inteng¢do deste trabalho, mergulhar na literatu-
ra pura de redes sociais, mas € importante dei-
xar evidenciado de alguma forma, que os rela-
cionamentos inter-firma tém suas raizes mui-
tas vezes na atividade relacional das pessoas
que compdem seus quadros funcionais.

Os relacionamentos até aqui tratados
sao base para a discussao literaria sobre redes
de negobcio, que, resumidamente, consiste de
firmas (atores) e dos relacionamentos existen-
tes entre elas (FORD et al.,, 2002;
ANDERSON et al., 1994). As firmas se relaci-
onam quando percebem que podem criar ou
capturar valores de acordo com seus interesses
e objetivos especificos (MOUZAS; FORD,
2009). Rede de negocios também pode ser defi-
nida como uma colegao de atores que estabele-
cem duradouras relagdes de trocas comerciais
e onde ndo ha uma autoridade organizacional
legitima para resolver problemas que possam
surgir desta relagdo (PODOLNY; PAGE,
1998). Por analogia, pode-se também dizer que
um mercado complexo pode ser visto como
uma rede onde os nodos sdo as unidades de
negocios e os relacionamentos entre elas sdo 0s
fios destarede (HAKANSSON; FORD, 2002).

O modelo de redes que explica a inter-
face firma-ambiente deriva originalmente das
observagoes que firmas frequentemente tran-
sacionam em ambientes os quais incluem um
numero limitado de atores (HAKANSSON;
SNEHOTA, 2006). Estes atores estao envolvi-
dos em continuos relacionamentos de troca
inter-firma com objetivo de conseguir melho-
res condi¢des de negociagdo para os seus pro-
dutos e servigos.

Estes relacionamentos, entretanto,
podem ser entendidos em um sentido mais
amplo, ndo s6 como aqueles restritos a relagao

 Vale (2006) refere-se aos ativos relacionais com sendo o estoque de capital relacional de uma firma. Este capital
relacional representa o conjunto de recursos inerentes aos relacionamentos sociais.
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de troca econémica ou monetaria — comprador
x vendedor, mas também como aqueles que
envolvem trocas ndo economicas, como, por
exemplo, uma cooperag@o entre concorrentes
para pesquisa ¢ desenvolvimento (EASTON;
ARAUIJO, 1992).

Buscando o desenvolvimento no mer-
cado, a preocupagao das firmas ndo fica restrita
aos relacionamentos com fornecedores e clien-
tes, que sdo aqueles que envolvem as tradicio-
nais relagoes de trocas comerciais, mas tam-
bém se preocupam com outros atores do ambi-
ente (HADJIKHANI; THILENIUS, 2009).
Esta visdo mais ampla dos atores e vinculos
participantes de uma rede industrial sugere que
outros tipos de atores, além daqueles envolvi-
dos diretamente com as atividades de troca
econdmica, sejam inseridos na discussao
(EASTON: ARAUIJO, 1992). ‘

Neste convite para uma discussao mais
ampla em relagdo aos atores envolvidos nas
redes, alguns pesquisadores reforgam a impor-
tancia dos relacionamentos politicos (WELCH;
WILKINSON, 2004) ou dos relacionamentos
entre concorrentes (BENGTSSON, KOCK,
1999) com a tentativa de aproximar a discussao
para uma realidade mais proxima das firmas.
Estes estudos tém em comum o fato de expandir
o0 objeto de analise de uma visado exclusiva nos
atores envolvidos em uma relagio de trocamone-
taria, para uma dimensao que extrapola as nego-
ciagdes puramente econdmicas, ou seja, uma
dimensao nao econémica.

Em relacdo ao atores e vinculos relaci-
onados a politica, Welch e Wilkinson (2004)
sugerem que assim como uma simples relagao
de troca comprador-vendedor ndo pode ser
entendida sem a referéncia de outros relaciona-
mentos com 0s quais estejam conectados, tam-
bém ndo € possivel entender uma relagio inter-
firma desconsiderando os relacionamentos
politicos envolvidos com a diade. O resultado
do estudo de caso, tratado pelos autores em
uma empresa australiana exportadora de agu-
car, sugere que existe um profundo e amplo
enraizamento (embeddedness) politico da
firma com sua rede, seja na relagdo governo-
contribuinte, seja no relacionamento firma-
governo em prol da comunidade ou ainda nas
redes inter e intra-governos com objetivo de
desenvolvimento de parcerias bilaterais.

Neste tipo de relagdo, os objetivos das
firmas podem ser entendidos como forma de
ganhar apoio e estabilidade no mercado,
enquanto que o objetivo de instituigdes socio-
politicas ¢ de aumentar a empregabilidade e o
bem estar social da sociedade. Ambas as partes
podem se beneficiar deste relacionamento,
tornando-se uma relacdo de interesse mutuo
(HADJIKHANI etal., 2008).

Ja em relagdo aos relacionamentos entre
concorrentes que também extrapolam a relagao
de troca econdémica entre diferentes atores,
Bengtsson e Kock, 1999 estudaram duas indus-
trias suecas e constataram que as firmas devem
fazer escolhas em relagdo aos seus relaciona-
mentos de acordo com a estratégia empresarial.
Dependendo do posicionamento estratégico e da
disponibilidade de recursos, as firmas podem
adotar relacionamentos de competi¢do, coope-
ragao, coopeticdo ou coexisténcia
(BENGTSSON; KOCK, 1999).

Esta discussdo mais ampla sobre o
envolvimento de atores externos a rela¢ao eco-
nomica nas redes de negdcio tem estimulado
alguns estudos iniciais. Easton e Araujo (2002)
enfatizam a integragao de outros atores narela-
¢ao inter-firma e indicam uma lacuna na litera-
tura em funcdo do privilégio na tratativa dos
atores ¢ vinculos econdmicos. Araujo et al.
2003 sugere a ideia das fronteiras multiplas e
das interagdes diretas e indiretas incluindo
nesta, aspectos como a rela¢dao de competi¢ao
entre concorrentes. Mouzas (2006), que discu-
te as a¢des de marketing no contexto de redes,
também propde uma discussdo mais ampla no
aspecto do relacionamento ndao econdmico
entre concorrentes. Hadjikhani et al. (2008) no
estudo sobre as interagdoes de atores socio-
politicos conclui que, ao invés da troca econo-
mica, as relagdes envolvendo estes atores tém
valores socio-politicos como “moeda” de tro-
ca. Estes pesquisadores defendem que, para
manter a sobrevivéncia, cada firma ¢ depen-
dente sim dos seus clientes, bem como dos seus
fornecedores de produtos e servigos. Mas,
além destas relagdes, estas firmas também se
relacionam soécio-politicamente para manter
melhores condigdes de negociagdo no mercado
(HADJIKHANI; THILENIUS, 2009).
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3 MODELO TEORICO

Partindo do pressuposto de que, na pers-
pectiva de redes, outras relagdes e atores estao
envolvidos no processo de relacionamento
inter-firmas além dos conhecidos fornecedores,
compradores e clientes, e ainda, com base em
estudos realizados neste sentido (EASTON;
ARAUJO, 1992; ARAUJO et al, 2003;
WELCH; WILKINSON, 2004; MOUZAS
2006; HADJIKHANI et al., 2008), o presente
trabalho utiliza destes argumentos para propor
uma forma alternativa de enxergar as relagdes
inter-firma para o estudo de caso proposto.

Para elucidar esta discussao, este estudo
propde a criagdo de uma matriz (Figura 1) que
ilustra quatro diferentes relagdes que podem ser
encontradas nos relacionamentos inter-firma.
Esta matriz considera de um lado a existéncia de
a) atores que tém finalidade econémica — clien-
tes, fornecedores, concorrentes, b) atores com
finalidade ndo econdémica — governos, organis-
mos ndo governamentais, sindicatos e 6rgao de
classe, e, de outro lado, ¢) vinculos econémicos
— transagdes envolvendo trocas monetarias, e d)
vinculos ndo econdémicos — transagdes que ndo
envolvem trocas monetarias.

¢) Vinculos

" Econdmicos

a) Atores E-E

Econdmicos

- Dimensdo Nao-Economica

Figura 1: Matriz dimensdo econdmica e ndo econdmica
das redes de negocio. Fonte: elaborado pelo autor.

Antes de explorar os quatro quadrantes
apresentados, ¢ importante destacar e esclare-
cer que, em fungdo do presente trabalho se pro-
por a estudar os impactos na dimensao nao
econdmica’ da firma adquirida, o interesse
desta discussdo recai sobre o que se chama de
dimensdo ndo econdémica das relagdes inter-
firma, ou seja, atores economicos transacio-

nando ndo economicamente (Quadrante E-
NE), atores ndo econdmicos transacionando
economicamente (Quadrante NE-E) e atores
nao econdomicos transacionando nao economi-
camente (Quadrante NE-NE).

Primeiramente o quadrante E-E repre-
senta a forma mais tradicional e explorada pela
literatura de relacionamentos inter-firma: ato-
res econdémicos transacionando economica-
mente. Boa parte da revisdao de literatura até
aqui apresentada refere-se a este tipo de intera-
¢ao, ou seja, firmas que tém finalidade econo-
mica e que se relacionam para cumprir sua fina-
lidade. Como exemplo deste tipo de relagdo,
podemos ter compradores e vendedores transa-
cionando bens ou servigos de forma que os
interesses individuais de cada ator sejam atin-
gidos. Cabe aqui esclarecer novamente que
este quadrante ndo € alvo do presente trabalho
pelasrazoes ja citadas.

O quadrante que representa os atores
econdmicos transacionando ndo economica-
mente, E-NE, traz a discussao sobre como as
firmas se relacionam mesmo que ndo haja tro-
cas monetarias. A relagdo comprador-
vendedor traz a situagdo de troca econdémica
pordefinigao, mas as relagdes entre concorren-
tes, por exemplo, normalmente nio envolvem
transagoes econdmicas, embora estejam inse-
ridas no contexto de redes (EASTON;
ARAUIJO, 1992). :

Discute-se que os relacionamentos
com trocas econémicas dominam os trabalhos
em redes de negdcio e outros tipos de relagoes
diretas ndo tém recebido a mesma atengdao
(BENGTSSON, KOCK, 1999). Em particular,
as relagdes entre concorrentes ndo tem sido
tratadas adequadamente. Percebe-se que, por
questdes praticas, relacionamentos de trocas

" econOmicas sao mais faceis de verificar

empiricamente do que relacionamentos de
outros tipos. Uma relag@o de troca economica
pressupde transagoes visiveis entre os atores. A

" questdo colocada € que, embora as relagoes de

trocas econdmicas sejam importantes para a
teoria de redes, elas ndo devem ser encaradas
isoladamente de forma a ndo deixar espago
para inclusdo de outros tipos de relagdes nesta
discussdo (EASTON; ARAUIJO, 1992).

Na matriz da Figura 1, esta dimensdo é composta pelos quadrantes E-NE, NE-E ¢ E-E.
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Relacionamentos de troca ndo
necessariamente tém que envolver um
componente econdmico. Existem outras
dimensoes ao longo do qual estas trocas podem
ser discutidas (HADJIKHANI; THILENIUS,
2009). Estas dimensdes poderiam incluir
aquelas identificadas por formar vinculos de
diferentes tipos em paralelo com os vinculos
econdmicos. Como exemplos: concorrentes
podem trocar ou compartilhar equipamentos
técnicos; fornecedores comuns podem
planejar e coordenar suas atividades logisticas;
ou ainda a existéncia de relacionamentos
sociais de uma rede que ndo necessariamente
sao confinados ao relacionamento comprador-
vendedor (EASTON;ARAUJO, 1992).

Ja o quadrante NE-E, que representa os
atores ndo econdémicos transacionando econo-
micamente, $20 mais raros tanto na pratica, bem
como nas discussoes teoricas. Um exemplo de
relacionamento neste quadrante ¢ uma ONG —
Organizagao Nao Governamental que, além de
exercer sua finalidade ndao economica, tém no
seu portfolio de atividades, prestagdo de servi-
¢os remunerados como fonte alternativa de rece-
ita. Segundo a Associagao Brasileira de Organi-
zagdes Nao Governamentais - ABONG existem
seis diferentes formas para que este tipo de insti-
tui¢do levante recursos financeiros: por meio de
financiamentos de projetos oriundos de organi-

zagOes de cooperagdo internacional, parcerias
com Orgaos governamentais, contribuigoes asso-
ciativas, doacdes de individuos ou de empresas
e, por fim, a que interessa a este quadrante, auto-
sustentabilidade por meio de venda de produtos
ou prestagao de servigos (ABONG, 2005).

Por fim, o quadrante NE-NE representa
0s atores nao econdmicos que ndo transacionam
economicamente. Neste tipo de relacionamento
temos um ajustamento entre o tipo de instituigao
e sua finalidade, ou seja, entes ndo econdmicos
com vinculos ndo monetarios entre si. Como
exemplo deste quadrante, podemos destacar
uma relagdo entre o governo — prefeitura ou
estado e uma ONG onde o objetivo da troca nao
¢ comercial, mas social.

Sumarizando, podemos dizer que os
quatro quadrantes ajudam no entendimento de
quais sdo os tipos de relacionamentos inter-
firma que podem existir em um ambiente de
redes de negocio. Destas quatro relagoes, trés
delas interessam para a discussdo do presente
trabalho: E - NE — atores econdmicos transaci-
onando ndo economicamente, NE-E — atores
ndo econdmicos transacionando economica-
mente, ¢ 0 NE-NE — atores ndo econémicos
transacionando nao economicamente. Ao con-
junto destes trés quadrantes, nomeamos de
dimensao ndo economica.

ACQUIRED COMPANY: proposal of a theoretical model

ABSTRACT

This article aims to propose a theoretical model for the analysis of the different links
involving an acquired company and its network of relationships. Even though the studies have
improved considering that the changes post-acquisition impact other actors, not only the
purchaser x acquired relation, the focus of researches is still enhanced in economic actors. The
theoretical model developed in this paper aims to assist in the discussion on which we can
study the relations between acquired companies and its network under the bias of two
dimensions (actors and bonds): the economic and non-economic.

Keywords: Social networks. Business networks. Mergers and acquisitions.
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