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Area tematica: Estratégia em organizacdes (6. Cluster e Reddedécios)

ANALISE DAS VANTAGENS COMPETITIVAS DE UM CLUSTER CO MERCIAL
VAREJISTA: Estudo de Caso da Rua Jurubatuba

Resumo

Este estudo objetivou identificar as principaisactaristicas delusterscomerciais varejistas,
por meio do modelo proposto por Zacarelli (20008si/, esta pesquisa buscou identificar
quais requisitos de um cluster completo se apligantusterde comércio moveleiro varejista
da Rua Jurubatuba em Séo Bernardo do Campo (Si)de quais as possiveis vantagens
competitivas os lojistas obtém para suas empregasepgocalizarem no cluster. Foi realizado
um estudo descritivo com entrevista ao gestor da@&acao dos Moveleiros de Sdo Bernardo
do Campo, buscando-se identificar estratégias ddstpelas empresas, acées conjuntas e as
funcdes da Associacdo que agreguem valor ao cligieam ainda aplicados questionarios a
22 lojistas da regidao, contendo questdes acercaetpssitos de um cluster completo. As
caracteristicas mais influentes para o sucessdudtec de comércio varejista de méveis da
Rua Jurubatuba s&o: i) concentracdo geogréficempresas altamente especializadas, iii)
substituicdo seletiva permanente e iv) culturaatéeslade adaptada ao cluster. As principais
vantagens obtidas pelas empresas ali localizadgsndo opinido dos respondentes, sao: i)
participar de um aglomerado comercial, ii) atrade do local, iii) possibilidade de rapido
repasse do ponto de venda, iv) grande concorrécior fim, v) reconhecimento dos
consumidores.

Abstract

This study aimed to identify the main features o$ihess retailers clusters, according to the
model proposed by Zacarelli (2000). This reseaotlght to identify what a complete cluster
requirements are applied to furniture retail clusté Rua Jurubatuba in the city of S&o
Bernardo do Campo (SP), and even the possible ddmpeadvantages retailers obtain for
their companies to locate in that cluster. A dggiwe study was carried out with an interview
with the responsible of the association of furrdtunakers of S&o Bernardo do Campo,
seeking to identify strategies adopted by compani@st actions and functions of the
Association that add value to the cluster. In addjt questionnaires were applied to 22
retailers located in the region, containing questiabout the requirements of a full cluster.
The most influential characteristics for successftilthe retail cluster analyzed are: i)
geographical concentration, ii) highly specializedmpanies, iii) permanent selective
replacement iv) society culture adapted to thetetu§he main advantages obtained by the
companies located are, according to opinion oféispondents: i) participate in a commercial
cluster ii) site attractiveness, iii) possibility fast transfer from the point of sale, iv) great
competition and, finally, v) consumer recognition.

Palavras-chave Estratégia. Cluster. Varejo.



1. INTRODUCAO

A concorréncia global e as inovacdes tecnoldgicadificam cada vez mais a configuracao
do ambiente de negdcios, consequentemente, aszagdes tém sofrido diversas alteracdes
na forma em que se estruturam e em que competenfuif@o disso, percebe-se cada vez
mais a influéncia da colaboracdo entre as emprasas,sempre Obvia, que € caracterizada
por um aspecto organico e sistémico (PEREIRA; PGRARTURI, 2013).

Dessa forma, o mercado atual tem vivenciado unmeade competitividade entre as empresas
contemporaneas, e o0 varejo € um exemplo desse émdem relacdo a disputa entre as
empresas pela preferéncia de clientes (PARENTE2;2BILVA et al 2014). Nao obstante,
tal contexto competitivo faz com que as empresasgigaatuem mais de forma isolada, mas
sim inseridas em redes de negocios. Nesse nov@xtontfaz-se relevante analisar nao
somente as suas estratégias individuais, mas tarmabéde seus principais fornecedores e
prestadores de servicos, visando garantir que @uprce/ou servico chegue ao cliente com o
maior valor agregado possivel (ZACCARELLI, 2000; ZBARELLI et al. 2008; TELLER,
2008; TELLESet al.2013).

Em virtude de as empresas ndo obterem todos ogsoscunecessarios para competir
trabalhando de forma isolada, acabam desenvolvelndos formatos organizacionais e
estratégias de mercado, tais como as redes deioggaglomeracdes comerciaiclasters
Tais conformacdesse evidenciaram nos ultimos anos como forma de iam@
competitividade no varejo, fazendo com que as esapreesnham de se organizar ndo somente
interna, mas também externamente, de modo trabalbbyor em conjunto as estratégias de
seus fornecedores de matéria-prima, servicos tex@@ds como logistica e transporte, e até
mesmo de seus concorrentes, como no caso espeldficlusters(TELLES et al.2013).

Assim, o setor de comércio varejista tem se caiaatib pelo carater dinamico do seu
ambiente, que tem evoluido em um processo contleuimovacao e atualizacdo, criando a
cada dia novos formatos varejistas (GONZALEZ-BENJTZDO1; COSTA; ALMEIDA,
2008). Como consequéncia, 0 crescimento na vamedbms formatos varejistas tem
influenciado o consumidor, propiciando assim diasrspossibilidades de escolha
(MORGANOSKY, 1997; COSTA; ALMEIDA, 2008), bem coméazendo evoluir a
competicao inter-formatos (MILLER; REARDON; MCCORKL1999; COSTA; ALMEIDA,
2008).

Portanto, para o varejista a escolha do local dedareno qual ira se estabelecer e
comercializar determinado produto ou marca, tem an@ame importancia, uma vez que, €
no varejo que ocorre 0 encontro entre a empresaec®nsumidores finais. Assim, lojas com
boa aparéncia propiciam melhores associagcoes nterdes consumidores sobre as marcas,
produtos, precos, atendimento, localizacéo e coedigle compra, ou seja, as lojas com boa
imagem tém maior qualidade percebida, melhor widaile e maior lealdade dos
consumidores (COSTA; ALMEIDA, 2008; SILVAt al.2014).

Face ao contexto exposto, esta pesquisa teve cdwetivo identificar as principais
caracteristicas delusterscomerciais varejistas, por meio do modelo proppstoZacarelli
(2000), bem como identificar quais requisitos dedlustercompleto se aplicam adusterde
comércio moveleiro varejista da Rua Jurubatuba ém Eernardo do Campo (SP), e quais
vantagens competitivas os lojistas obtém paraeamgsesas por se localizaremaiaster.

2. REFERENCIAL TEORICO

2.1 A Estratégia emClusters



O campo dos estudos em estratégia € marcado podiversidade de conceitos que vem
desde a visdo classica por Drucker (1954, p. 23, apnceitua a estratégia como “uma
analise da situacdo presente e a sua mudanca essaea” e Chandler (1962, p. 54) que
apregoa que a “estratégia é uma determinante das inésicas de longo prazo e adog¢ao dos
cursos de acao e alocacao de recursos necessagoatingir suas metas”, como também de
conceitos mais contemporaneos indicados por MietzelAhlstrand e Lampel (2000, p. 12)
gue asseveram que a “estratégia é a forca qudigatex organizacdo ao seu ambiente
externo.”

Devido a elevados niveis de competicdo entre asesap e ambientes cada vez mais
turbulentos que vém ocorrendo desde a visdo céassmom maior rapidez na atualidade, a
decisdo de implantar uma estratégia se tornou paialeem qualquer organizacéo, seja ela de
pequeno ou grande porte. Isto porque a estratégimaéferramenta de gestdo que ajuda nas
tomadas de decisbes de acOes ofensivas e defenbwssando assim criar vantagens
competitivas de mercado (MINTZBERG; QUINN, 2001; IBEIRA, 2001; SANTOS;
ALVES; ALMEIDA, 2007). Assim, a estratégia passaser vista como um conjunto de
padrbes e comportamentos que deve diferenciaramiaagao de seus concorrentes, criando
vantagens competitivas mais duradouras (OHMAE, 1PE@SRTER, 1999).

Nesse mesmo raciocinio, Porter (1999) relata qestratégia competitiva, além das acbes
ofensivas ou defensivas para criar uma posicacediéeada e Unica, permite também a
empresa enfrentar os concorrentes, viabilizandomaior retorno sobre o investimento e
destaque perante o mercado. Tal acdo propicia mellioejamento estratégico para avaliar a
continuidade da estratégia criada, associando @pgesbperacionais e procedimentos
administrativos em prol do sucesso da empresa.

Porém, ha de se considerar que as empresas naeteomge forma isolada nos mercados em
que atuam, ou seja, as estratégias das empresam dewnsiderar 0 ambiente em que estao
inseridas, notadamente quanto a sua atuag&o canuuno a outras empresas e organizacgoes
para a realizagdo de seus negocios. Nesse seatigmente o interesse crescente por
pesquisas em aglomeracfes de empredast€rg tem sido fundamentado por autores como
Porter (1989); Zaccarelli (2000); Lastres; Cas$mo(@003); Zaccarellet al. (2008) e Amato
Neto (2009).

Diversos argumentos sdo mencionados para estabake@antagens auferidas por empresas
pertencentes a uroluster, e estas vantagens dependem da concentracéo abspada
determinacdo do equilibrio entre a competicdo @&@gao entre as empresas participantes.
Zacarelliet al. (2008) afirmam que uma dessas vantagens de peri@nonclusteré que este
pode ser considerado uma entidade supra-empresadakeja, ndo existe apenas uma
empresa fornecendo diversos produtos/servicos geara clientes. @luster é formado por
um conjunto de organizacdes que estao relacionaolaam determinado produto, servico,
categoria ou mercado. Essa relacdo ocorre em umsanandérea geografica, ampliando a
capacidade produtiva das empresas, gerando maigpetiividade, impacto no mercado e
visibilidade por parte dos clientes.

Porter (1990) atesta que dsisterstém potencial de melhorar a competitividade incaistie
trés formas diferentes: a) incrementando a prouisiile das empresas ligadascagster, b)
estimulando a inovacdo e c) influenciando a criad@onovas empresas. Perry (2005)
apresenta cinco principais abordagens tedrica® sotema, conforme ilustrado no Quadro 1.

Quadrol: Vantagens auferidas por empresas pertescamiuster

Abordagem tedrica Vantagens as empresas
1 Os clusterssao vistos como negdcios ligados mais atravésldedes de
Teoria da aglomeracéo | mercado do que pela colaboracéo deliberada.
2 A formacdo declusters reside na incerteza enfrentada pelos negdcios
individuais em relagdo as mudangas no mercado ecamlicdes
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Custos de transacéo e | tecnoldgicas fazendo com que as empresas busqueimizgr 0s custos
escola Californiana de transacbes através da “clusterizagcdo” darlades.

3 As empresas se tornam interdependentes e ressaftaimportancia da
Especializagéo Flexivel | confianca. As empresas de wiuster obtém ganhos de transferéncia |da
inteligéncia da indUstria fora as transac6es fosmai

4 Grupo de Pesquisa | Tras a ideia de que a aprendizagem acontece atlavésdes de contatgs
GREMI e Inovagdes | informais, principalmente no contexto de encontasuais e deliberados.

5 O desenvolvimento tecnoldgico depende da trajetérialas escolhas
Economia institucional e| tomadas, clusters contemporaneos podem, assim, viseds como

evolucionaria "acidentes da historia" decorrentes de decisGesrdaeis, embora a

D

aparéncia e capacidade de reforco das instituipdssam dar algum
influéncia para a acao deliberada.

Fonte: adaptado de Perry (2005, p. 24).

Ha diversas teorias que abordam o fenbnwnster mas o conceito essencial formulado por
Porter (1998, p. 32) € o mais referenciado, no quautor define oslusters como
“concentracdes geograficas de empresas e instligierconectadas em um determinado
campo”. Englobam uma variedade de industrias easuéntidades importantes para a
competicdo como, por exemplo, os fornecedores si@nns especializados, componentes,
maquinas, e servicos, bem como os fornecedore¥rdestrutura especializada.

Nesta secdo foram abordadas questbes pertinentegrias emclusters e as vantagens
competitivas provenientes destes aglomerados. Arsegrdo abordados modelos e métricas
utilizadas para a andlise deste fenébmeno.

2.2 Modelos de Analise de urluster

Um dos modelos para andlises aester mais conhecido na Academia e em pesquisas a
respeito dessa tematica € o modelo de diamantertier P1990). Este modelo abrange quatro
fatores que, para o autor, sdo determinantes eagid de vantagem competitiva, tais como:
condicbes de fatores; condicbes de demanda; imakistorrelatas, estratégia, estrutura e
rivalidade das empresas.

Zaccarelli (2000) sugere um modelo para identifisarumcluster pode ser considerado
completo ou ndo, assumindo que para tanto ha assidade de nove requisitos serm
verificados, conforme exposto no Quadro 2. Assais, taracteristicas servem de parametros
para identificar a evolucao de wiuster Caso cclusterndo apresente todos esses requisitos,
ele podera ser considerado alustersimples ou em evolucao.

Para fins desta pesquisa, adotou-se o modelo poopos Zaccarelli (2000) para identificar
as principais caracteristicas daduster comercial varejista, bem como identificar quais
requisitos de untluster completo se aplicam aduster de comércio moveleiro varejista da
Rua Jurubatuba em S&o Bernardo do Campo (SP),i®\q@rdagens competitivas os lojistas
obtém para suas empresas por se localizarem rfess@tos organizacionais.

Quadro 2 — Requisitos para o cluster ser complet

Requisitos para ocluster ser completo
1. Alta concentracdo geografica (preferencialmentdpto cluster deve localizar-se em um|sé6
municipio).
Existéncia de todos os tipos de empresas e imggiési de apoio, relacionados com o
produto/servico do cluster
Empresas altamente especializadas (cada emprdéiga tga nimero reduzido de tarefas).
Presenca de muitas empresas de cada tipo.
Total aproveitamento de materiais reciclados opadutos.
Grande cooperacao entre empresas.
Intensa disputa: substituicao seletiva permanente.
Uniformidade de nivel tecnolégico
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9. Cultura da sociedade adaptada as atividades derclus

Estas condi¢des tém correlacdo entre sirgafiolo-se mutuamente.

Fonte: Zaccarelli (2000).

Siqueira; Gerth e Boaventura (2011) apresentam esnnmmo dos principais

analise de aglomerados, que podem ser visualizedlQaadro 4.

Quadro 4: Resumo dos principais modelos de andéisglomerados

modelos de

Marshall (séc.XIX)

. Concentragéo geogréfica;

. Mais atividades subsidiarias;

. Disponibilidade de trabalhadores com aptidéo;
. Menos custos para adotar novas tecnologias;
. Mais capacidade para inovar.

DT WN -

Porter (1989, 1999)

. Concentracéo geogréafica;

. Fornecedores de insumos especializados;

. Fornecedores de servicos;

. Instituicbes financeiras;

. Presenga de empresas de setores correlatodfateride produtos correlatos;
. Associacdo de empresas;

. Instituicbes governamentais;

. Educacéo e treinamento;

. Associacdo de normatizagéo.

O©oo~NOOhr,WNE

Schmitz (1992)

. Concentragéo geogréfica;

. Presenca de empresas de varios porte;

. Flexibilidade de quantidade de diferenciacapmbaluto;

4.Presenca de terceirizacdo;

5. Fornecedores e prestadores de servico trabatfeftyma integrada;
7. Acesso a informacéo.

WN -

Zaccarelli et al. (2008)

1.Concentracao geografica em areas reduzidas;

. Abrangéncia de negécios viaveis e relevantes;

. Especializacédo das empresas;

. Equilibrio com auséncia de posi¢des privilegiada

. Complementaridade ( de negdcios) por utilizatgisubprodutos;
. Cooperacéo entre empresashister;

. Substituicdo seletiva de negociosctigster;

. Uniformidade do nivel tecnoldgico;

. Cultura da comunidade adaptadachaster;

10. Carater evolucionario por introducéo de nogasdlogias;
11. Estratégia de resultado orientada pachuster

O©oOO~NOOTDWN

Fonte: adaptado de Siqueira Gerth e Boaventural§201

O ultimo modelo apresentado no Quadro 3 é explicadgeguir. Sob o ponto de vista
estratégico, Zaccarelét al. (2008) sugerem um modelo de andlise de compdttild dos
clusters baseado no conceito de supra-empresa. No entengimdesses autores, a
competitividade doslusterspode ser analisada por meio de onze Fundamemtiodo gjue
nove deles sdo originados da auto-organizacao ldmearpcdo de empresas, sendo que 0s
dois ultimos parédmetros ocorrem por meio da acaarda governanca supraempresarial
porventura atuante nduster Zaccarelliet al. (2008, p. 24) ainda indicam que “cada um
desses fundamentos tem impacto na competitividadend cluster que se constitui em
evidéncias observaveis de sua vantagem competitteaforme ilustrado no Quadro 3.

Quadro 3: Fundamentos da performance competitivardeluster.



EVOLUCIONARIO por
introducéo de (novas)

tendéncia a uniformidag
tecnologica desestimula mudan
de tecnologia.

inovacdo (com redugcdo de cust
manutencdo ou ampliagédo
mercados, extensao de oferta etc.)

Fundamentos Impacto na competitividade
Causa Efeito
. . . L Percepcdo dos clientes de variedade
1 Diferencial competitivo na atragagu erior oder de escolha Ide
CONCENTRACAO de clientes, isento de despesia P . :
eografica especificas orn(_ece_o!or ampliado e maipr
9 ' confiabilidade de precos.
5 Diferencial competitivo noCustos de busca e acesso menores|para
ABRANGENCIA de atendimento  (proximidade deliente; redugdo da necessidade | de
Nea6cios VIAVeis e fornecedores) e no menor cusestoques elevados ou prazos |de
grelevantes associado ao acesso deposicao (proximidade de
suprimentos. fornecedores).
3 Diferencial competitivo basead&specializacdo dos negécios favorgce
ESPECIALIZACAO das na velocidade de desenvolvimenteducdo de despesas agregadag de
eMDresas com investimentos e custpsperacdo e diminuicdo do volume |de
P inferiores. investimento necessario.
EQUL:LIBRIO com Diferencial competitivo no menoLucros equilibrados e ndo
auséncia de posicoes custo agregado do conjunto doslativamente  altos, devido |a
privilegiacliaas ¢ negocios. competicdo entre os negocios.
5 Diferencial competitivo associad% vorecimento  da resenca | e
COMPLEMENTARIED |a reducgéo de custos decorrentes 0%\ . P a
oo o : estabelecimento de novos negdécios e
ADE por utilizacdo de | eficiéncia agregada, assim comQ ; L
) ] . aporte de receita adicional.
subprodutos imagem de conjunto integrado.
6 y Diferencial competitivo devido aAumento da capacidade competitiva|do
COOPERACAO entre N P . é:luster de forma integrada, devidg a
transferéncia e desenvolvimentg L ~
empresas do cluster de X o impossibilidade de contencéo de troca
P compartilhado de competéncias. . ~ L
negocios de informages entre negoécios.
SUB78TITUIC;AO Diferencial competitivo vinculadpExtingdo de negodcios com baixa
seletiva de neaseios da a presenca efetiva e permanente ammpetitividade por fechamento da
clusterg empresas competentes empresa ou mudanca de controle.
. . - Estimulo ao desenvolvimento
Diferencial competitivo na P ~
8 evolucdo e acesso a tecnologia é?nCHOngCO e em fungdo da
UNIFORMIDADE do roximidade geografica e logica,
. - produtos e processos na produgag . .
nivel tecnolégico fansferéncia de tecnologia para |os
e oferta das empresas do cluste d . .
emais negocios.
9 Diferencial competitivo ligado aoAumento da motivacdo e satisfagado
CULTURA da sentimento de inclusdo e orgulheom o reconhecimento da comunidade
comunidade adaptada galos trabalhadores das empresasain relagdo ao status atribuido
cluster cluster relacionado ao trabalho
Cl:g\R ATER Movimento de intervencao, pois| Diferencial competitivo resultante de

0S,
de

RESULTADO orientado
para o cluster

clusters  oponentes ou
negociagédo com ‘ledes’ da rede.

resultado
termos de lucro agregado

integrado do cluster ¢

tecnologias
1 Movimento de intervencdo, con Er':ge%(:ipgg{icgeuggo a?rﬁglcii:gé?t da
ESTRATEGIA DE adocéo de estratégias de combag capacidade de competir ponderada pelo

Fonte: Zaccarelli et al. (2008, p. 24).

3. METODOLOGIA DA PESQUISA



Esta pesquisa teve como objetivo identificar asgipiis caracteristicas @tusterscomerciais varejistas, bem
como identificar quais requisitos de whistercompleto se aplicam agdusterde comércio moveleiro varejista
da Rua Jurubatuba em S&o Bernardo do Campo (§Bai€vantagens competitivas os lojistas obtém maaa
empresas por se localizaremaioster.

Portanto, foi adotado como base te6rica o model@atzarelli (2000), por ser considerado o modelisma
aderente aos objetivos do estudo, dentre os modekldsados no referencial teérico. Apesar de pé® snais
completo, abrangendo somete nove requisitos/fundim®ie devido a complexidade de algumas métricas
sugeridas pelo autor, 0 modelo se torna, muitassyete dificil aplicacdo em funcdo da escasseafdenacdes,
assim como a inacessibilidade dos pesquisadoretas égnformagdes.

Dessa forma, foi realizado um estudo exploratéeimatureza qualitativa. Assim, a coleta de dadoe&dizada
por meio de fontes primérias e secundarias. O tawsento de dados secundarios ocorreu junto adsitBGE
no CNEFE (cadastro nacional de enderegos par&siasisticos) do censo (2010), buscando assimifidania
quantidade de lojas do segmento de mdveis existeatdRua Jurubatuba. Foram encontradas 60 logas, dd
associacdo de lojas moveleiras da rua foco destielaesOs dados primarios sdo decorrentes de est@gvi
aplicadas junto a 22 empresarios, todos perteneeatguma empresa (loja) da aglomeracao em esteido
sido selecionados de forma intencional. Tambénefitievistado o presidente da Associacdo Comeraiduh
Jurubatuba. A Figura 1 apresenta a visualizacabicgrélos procedimentos metodolégicos utilizadostanes
pesquisa.

Figura 1: Modelo conceitual tedrico dos procedirnemhetodoldgicos da pesquisa

Estratégia empresariais, teorias
de clusters e modelos de analise.

L

Instrumento de pesquisa Estudo de caso: cluster varejista
baseado no modelo proposto por <“::> de méveis da Rua Jurubatuba de

Zaccarelli (2000). S3io Bernardo do Campo —SP.
g Coletas de dados secundarios e
primarios.

L

Amnalise dos resultados

L

Consideracoes Finais

Fonte: elaborado pelos autores lbage nos dados da pesquisa (2014).

Para elaboracéo do roteiro de entrevista foi atilizo modelo proposto por Zaccarelli (2000).
Na aplicacdo das entrevistas, para um melhor einbentb por parte dos empresarios, foram
utilizados exemplos praticos para estimular e itacila compreensdo do fenbmeno em
questdo na esfera do comércio moveleiro vareji&ta.adicdo, o instrumento de pesquisa
aplicado junto ao presidente da associacdo comeleimoveis da Rua Jurubatuba continha
perguntas para a identificacdo das caracteristigiasivas ao perfil das lojas, tempo de
atuacdo na Rua Jurubatuba, segmento de moveisifespern que atua e as estratégias
adotadas em funcao dessas caracteristicas pelassampnalisadas.

A partir dos dados coletados foi possivel carazderas 22 empresas pesquisadas em relacéo
a aspectos tais como: tempo de atuacdo no mercaddRela Jurubatuba e tipos de médveis
que sao comercializados, distincdo entre as lo@svencionais de moveis e lojas
segmentadas, e ainda verificar se existe padraesttatégia utilizado por cada tipo de
empresa inserida na rua e sua correlacdo com aégpér da Associacdo. Posteriormente,
também utilizou-se 0 mesmo roteiro de entrevistg@eitado pelo modelo de Zacarelli (2000)
junto ao presidente da associacdo dos moveleir8sid&ernardo do Campo.

4. APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTADOS

4.1 Caracterizacdo dos Segmentos



Dentre as lojas encontradas na Rua Jurubatubaeogora divisdo de segmentacao, tendo
sido identificados quatro diferentes segmentoseeadr|lojas existentes, conforme exposto a
seqguir:

Convencionais: comercializam médveis para ambientes;

Planejados: produzem moveis sob medida;

Infantil: comercializam produtos como bergos, aio®iinfantis e camas para
criancgas, entre outros itens;

Colchbes: comercializam camas que ndo possuem magize camasQueene
King size por exemplo, e ainda colchdes adquiridos em lgjassegmento
convencional.

1.
2.
3

4.

Por meio dessas informacdes, foi possivel ideatifiws diferenciais estratégicos entres as
empresas, tendo sido notada uma diferenca entogaascom maior tempo de atuacao na rua
e as lojas mais recentes, bem como entre as lojagrcionais e as lojas de segmentacdo
especifica.

4.2 Principais estratégias das empresas dhuster

Para o estudo dos diferenciais estratégicos foratiados dois diferentes topicos, variando
entre as datas de inauguracdo e a segmentacaojataarnalisadas. Para o primeiro critério
(tempo de atuacdo rwusten foram comparadas as expectativas estratégicadiferencial

de planejamento das lojas que se instalaram nal®Ruéatuba antes e depois do ano 2000.
Essa data foi escolhida como recorte temporal ddisen pois acredita-se que € uma data
limite que explicita a diferenciacdo da busca gsultados e trata-se da fase de transicao de
pensamentos e expectativas de retornos para atasojanteriores e posteriores a data
estipulada. A partir dessa data, segundo os Isjst@ presidente da Associacdo Comercial de
Moveis, houve um declinio da inauguracao de logas/encionais e consequente incremento
de instalacao de lojas segmentadas na rua.

Os principais resultados dos diferenciais estratégencontrados nas empresas atuantes na
Rua Jurubatuba séo expostos no Quadro 5.

Quadro 5: Diferencial estratégico das empresas

Diferencial estratégico das Empresas

Aspecto Estratégia utilizada Resultados

estudado
Com a informagédo de que havia um aglomerad60% das lojas pesquisadas que
de lojas se formando na rua, o interesse péleram sua inauguracdo datada antes
instalacdo de uma loja foi instantdneo ppoo ano 2000, ndo tinham outfo
proprietarios e investidores que desejavam faZeteresse na rua a ndo ser o |de
parte desse cluster. instalacdo no aglomerado.

Lojas Buscavam a expansdo comercial, com dud8% das lojas inauguradas apos o ano
inauguradas | vertentes: 1) Lojistas que j& possuiam loja na RBA00 na Rua Jurubatuba sdo de lojistas
antes do ano | Jurubatuba e inauguraram novas lojas, de outopge jA& possuiam lojas na rua| e

2000 segmentos, para a expansado comercial. instalaram novas lojas na rua para a

expansao comercial.

ANo

2 ) Lojistas que ja possuiam lojas, independé
de segmentos, em outras localidades,
escolheram a Jurubatuba para a expa
comercial e aproximagéo de novos consumido

2r82% das lojas inauguradas apés o

2600 na Rua Jurubatuba séo de lojis
ngio outras localidades que instalar
rewvas lojas na rua para a expan
comercial.

tas
Am
580

A instalacdo de lojas convencionais na H
Jurubatuba pode ser avaliada, também em
vertentes: 1) A inauguracdo das primeiras Ig

RuH)% das lojas segmentadas da F
ddasubatuba s@o de proprietarios que
j@sssuiam lojas convencionais na rua

Rua
ja

convencionais aconteceram paralelamente

a




Lojas formacdo e consolidacdo dduster As lojas
convencionais | eram inauguradas apenas para participacdo do
aglomerado, isso coincide, pois ndo havia a
segmentacdo das lojas, portanto, todas eram
convencionais.

2) O outro ponto estudado para as lgj@&% das lojas segmentadas encontradas
segmentadas € a inauguracdo das mesmas para &ua Jurubatuba pertencem a yma
expansdo comercial de lojistas de oufrasde de lojas de um proprietario que ja
localidades. O proprietario ja possuia lojas|gmssuia lojas em outros locais.
méveis em outros locais e expandiu, também,

para a Rua Jurubatuba.

[a—

Fonte: Elaborado pelos autores com base nos dadessguisa (2014).

Observa-se no Quadro 5 que as estratégias tomalas @mpresas de méveis da Rua
Jurubatuba corroboram os estudos de Zaccarell0O(30026), pois “a exclusdo de empresas
com a introducdo de novas empresas, em funcaocedadal competicdo e limitada condigc&o
de sustentacdo de vantagens competitivas Unidasgo do tempo, caracteriza dsistersde
negocios”. Ainda segundo o autor, mesmo consideraeceventuais faléncias, naturais nesse
contexto, a instalacdo de novas empresas em riongpativel ao ambiente, somada a
competi¢cdo interna, garantem a continuidade doggsux

4.3 Resultados da aplicacdo do Modelo de Zaccarell2q00) — Requisitos necessarios
para formar um cluster completo

Os nove fatores presentes no modelo proposto parafedli (2000) quanto aos requisitos
necessarios para a formacéo de um cluster condalecempleto sédo evidenciados no Quadro
6 abaixo.

Quadro 6: Resultados a@tustermoveleiro da Rua Jurubatuba

Avaliacao de participacao na

. : 0
Requisitos avaliados | caracterizacéo docluster — visao VENEGENS GlifeEs (el ee ) or

caréncias verificadas (menos de 50%)

dos lojistas
~ 99% - Importancia total no
Concentragéo ~ . . N
e contexto atual do clusterAtracdo dos Clientes, Maior confiabilidade.
Geogréfica )
moveleiro
Existéncia de todos gs : . .
, 0 . . A Falta um relacionamento mais estreito entre as
tipos de empresas |e41% - Baixa importancia np . g
S . empresas para definirem novas estratégias de
instituicbes de apoip contexto atual do cluster .
, ) transporte, logistica, entregas e fornecedores de
relacionadas ap moveleiro. o !
matéria-prima.
produto dacluster.
Empresas altamente84% - Alta importancia no Diminuicdo de despesas para desenvolvimento
especializada. contexto atual do cluster| da empresa e diminuicdo do volume |de
moveleiro. investimento necessario.

Presenca de muitas67% - Participacao médio/alta g

empresas de cada tipg contexto  atual do  cluste quilibrio entre os lucros das lojas, devido)ao

alto grau de competicdo existente.

=

moveleiro
Total aproveitamentd A "
dos P materiaid 28% - Importancia nula npFalta de politica entre as empresas para fazer a
reciclados 01: contexto atual do clusterreutilizacdo de materiais, ndo existem empresas
moveleiro que realizem este tipo de atividade no cluster
subprodutos
N&o ha controle dos precos, nem estratégias de
~.50% - Importancia parcial npotimizagdo em relacdo a fornecedores,
Grande cooperacao . x
contexto atual do clustertransportes e entregas, mas existe a unido das
entre as empresas ; S
moveleiro empresas para organizacdo de evento de grande
porte, a Feira de Moveis.
Intensa disputa; 89% - Alta importdncia ho Iguakladde condicbes entre empresas,
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Substituicdio  seletiva contexto  atual do  clustdraumentado competitividade, exigindo das

permanente moveleiro empresas atengdo maxima para ndo cometer
erros.
. . - | 70% - Participagdo alta noEstimulo ao desenvolvimento tecnolégico das
Uniformidade de nive . . o
- contexto atual do cluster| empresas, nivel tecnoldgico utilizado como

tecnolégico ) I

moveleiro forma de aumento da competitividade.

. 83% - Alta importdncia no Aumento da motivagdo e satisfacdo com o

Cultura da sociedade . . .

contexto atual do clusterreconhecimento da comunidade em relacda ao
adaptada ao cluster ) o .

moveleiro statusatribuido relacionado ao trabalho.

Fonte: elaborado pelos autores com base no modetactarelli (2000).

A concentragcado geografica € considerada o requisitbase para a existéncia de alaster,
sendo que a concentracdo ideal é a maior pos@ME&GARELLI 2000; ZACCARELLI et

al. 2008). Dessa forma, conforme demonstra o Quadnma 0s empresarios daduster
moveleiro da Rua Jurubatuba essa concentracéo ptesas traz resultados benéficos como a
atracdo de clientes, haja vista que tais colocapdédem ser extensivas a atratividade das
aglomeracgOes varejistas em que se agrupam diferémtes comerciais, das quais uma ou
mais podem servir de ancora para atracao de dojesse dos consumidores, gerando assim
um circulo virtuoso de desenvolvimento comercial.

Assim, o equilibrio com auséncia de posicdes muypddas e a substituicdo seletiva de
negocios evidenciam a presenca de forte competigétustermoveleiro varejista analisado,
fundamentos que coincidem com o constatado porafeltic(2000) e Porter (1989). A
abrangéncia de negocios viaveis e relevantes, @mnge as atividades e operagcbes de
empresas de apoio complementares. Este fato @madb pela presenca no local de lojas
gue complementam o negdécio principal, tais comocerarias, escritérios de projetos
arquitetbnicos para casas e escritorios lojas deeimdantigos, escritorios de projetos de
jardinagens. Quanto as instituicdes de apoio, faransideradas de baixa importancia pelos
empresarios, ou seja, segundo eles falta um meghamionamento entre 0os empresarios para
definirem estratégias com apoio de instituicoeamtso.

A especializacdo das empresas foi consideradataléngbortancia pelos empresarios,o que
vai ao encontro das teorias formuladas por Zaaq26I00) e Porter (1989), ao argumentarem
que osclustersem estdgio desenvolvido ndo sdo constituidos pamdgs empresas com
elevada verticalizacdo, ao contrario, a presengairdmte € de empresas especializadas,
dedicadas a poucas operacdes, ndo raro a uma unica.

O reaproveitamento de produtos resultantes de ggoseprodutivos, porém nao utilizados e
classificados como subprodutos, rejeitos ou mate@daa reciclagem, é uma alternativa
econdmica e acessivel particularmente @dostersde negocio (ZACCARELLI, 2000). Mas
esse requisito foi considerado uma importancia naldustermoveleiro da Rua Jurubatuba,
uma vez que, para 0S empresarios entrevistadas,n&s ocorre em virtude da falta de
projetos, para seguir as leis e acdes de sustkedalei voltadas ao reaproveitamento de seu
principal subproduto. Como também foi verificadae cu maioria das lojas ndo demonstra
amadurecimento quanto ao aproveitamento das sderasadeiras, dentre outros produtos
utilizados na fabricacdo de moveis.

A cooperacao reflete o nivel de colaboracdo prdientre as empresas do agrupamento, de
natureza voluntaria e espontanea, raramente dadibgrelos executivos, porém com efeitos
positivos para ocluster (ZACCARELLI 2000). Neste caso a importancia dadgop
empresarios foi parcial, pois segundo eles ndonmh&antrole de precos e nem estratégias
voltadas a captar novos fornecedores, bem comoonaella logistica das empresas. Nao
obstante, verificou-se haver unido entre os empossaa organizacao de eventos de grande
porte e feiras de moveis, por meio da confianceeers empresérios participantes. Para os
empresarios, a confianca entre eles na organizde8ees eventos estimula o fluxo de
informacgdes e aprimora a cooperagao, estimulanslmas realizacdo de acdes conjuntas em
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prol da rua. Para Zaccarelli (2000, p. 34), “a es@&b de empresas com a introducdo de novas
empresas, em fungéo da elevada competicao e lenitawdicdo de sustentacdo de vantagens
competitivas Unicas ao longo do tempo, caractevzalusters de negocios”. Neste caso
foram considerados de alta importancia para 0s e3apps, pois para eles a igualdade e
condicfes entre as empresas aumenta a competigvida

Em relacdo ao nivel de desenvolvimento de procestamos de cada negdcio e a condigdo
de similaridade das atividades existentes, paracatalli (2000, p. 37) “ndo convém ao
cluster a presenca de empresas atuando com alta tecnotmgigivendo com outras de
tecnologia obsoleta”, pois, “esta condi¢cdo favarace empresa de tecnologia superior, mas
nao fortaleceria a competitividade dtuster. Esse requisito foi considerado alto pelos
empresarios, pois no seu entendimento, o estinoultesenvolvimento tecnoldgico aumenta a
competitividade de todos os negocios inseridoslunster.

A identificacdo da existéncia de uma cultura pmia regido indica, segundo Zaccarelli
(2000), que a cultura dduster encontra-se vinculada ao comércio de méveis. @aator,
numa regido onde ha uchusterde negocios, a estrutura gerada pela cultura @a@anal,
como valores, autoridadstatusno trabalho, é absorvida pela sociedade localfrecdo
integracdo entre as dimensdes profissional e ped3ae 0s empresarios analisados, esse
requisito foi considerado de alta importancia na Rurubatuba, uma vez que se verifica uma
elevada cultura regional voltada ao segmento moeeleompartilhada entre os profissionais
atuantes naluster, além de também se verificar sua extensdo a caladeilocal como um
todo.

5. CONSIDERACOES FINAIS

Esta pesquisa teve como objetivo identificar asggeis caracteristicas delusters
comerciais varejistas, bem como identificar quaquisitos de uncluster completo se
aplicam acclusterde comércio varejista de méveis da Rua Jurubatub&&o Bernardo do
Campo (SP), e quais vantagens competitivas oddsjisbtém para suas empresas por se
localizarem nesses formatos organizacionais. Rortdni adotado como base tedrica o
modelo proposto por Zaccarelli (2000), por ser mmwrado o melhor constructo dentre os
analisados para 0s objetivos proposto nesta pesquis

Os resultados demonstram que o aspecto da cong@mtggeografica, definida como preé-
requisito para existéncia de uctuster, encontra-se plenamente contemplado na visdo dos
empresarios dolustermoveleiro pesquisado. Isto porque verificou-seistémcia de 60 lojas
voltadas ao segmento moveleiro varejista na regi@omspectada. Nao obstante, os
fundamentos ‘empresas altamente especializadaghstituicdo seletiva permanente’ e
‘cultura da sociedade adaptada ao cluster’ taml#&mvilenciaram como muito relevantes
para o sucesso das empresas prospectadas, coofum@® dos sujeitos entrevistados.

Os demais fundamentos também foram verificadognp@om menor grau de relevancia para
0 sucesso das empresas instaladaduster moveleiro varejista analisado. Nesse sentido, ha
de se ressalvar os fundamentos ‘existéncia de tosldgpos de empresas e instituicbes de
apoio relacionadas ao produto claster’ e ‘total aproveitamento dos materiais reciclados o
subprodutos’, gue demonstraram-se incipientedusieranalisado.

Em relacdo as principais vantagens obtidas pelgsesas ali localizadas, segundo opinido
dos respondentes, pode-se verificar a importamoigagticipar de um aglomerado comercial,
a atratividade gerada pelo cluster, tanto em @gequanto em empresas; a possibilidade de
rapido repasse do ponto comercial; a grande caodrota, que estimula a competitividade das
lojas e daclustercomo um todo e, por fim; o reconhecimento dos wardores em relacdo a
pujanca dalusteranalisado.
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A concentracao geografica como extensiva a atdaitlg, € um fator fundamental no processo
da selecdo de onde comprar. Os consumidores, eah gecluem de seu repertério de
alternativas aquelas lojas para as quais ha ndedsside grandes deslocamentos. Neste
contexto, a conveniéncia de uma loja ou de aloster varejista esta relacionada a sua
facilidade de acesso ou proximidade, e tem sidgiderada como uma variavel relevante na
avaliacao da atratividade e da escolha do locabd®ra por parte dos consumidores.

A presente pesquisa apresenta algumas limitaghes,dmo a execucao de um estudo de caso
anico, além do recorte transversal no tempo, o deienita os resultados auferidos ao
contexto do caso analisado em um momento Unico emapd. Além disso, também
verificaram-se como limitagbes impostas ao estud@seassez e inacessibilidade de
informacfes por parte dos pesquisadores junto a@itos pesquisados, uma vez que 0O
contato com o0s entrevistados demonstrou-se umail didirefa em funcdo das atividades
cotidianas e da agenda apertada dos respondemnpesalasa de campo.

Como sugestdes de pesquisas futuras, indica-sal@m@io das estratégias utilizadas pela
governanca docluster em seu beneficio, bem como a analise de seu(srigml(is)
concorrente(s), além da afericdo do grau de aiglatie que o cluster exerce junto aos
consumidores.
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