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Resumo

Novos negdécios sdo criados como resultado das motivacdes dos empreendedores quando
tiveram acesso a recursos e descobriram novas oportunidades. Assim, desde o inicio de um
negocio, a rede social destaca-se como fator muito importante para os seus donos. Quando as
redes sociais, construidas pelos contatos formais e informais, contribuem para o alcance dos
objetivos dos empreendedores, essas redes sdo seu capital social (BURT, 1992). Este estudo
tem como objetivo compreender como as redes sociais séo utilizadas pelos empreendedores
na formacdo do seu capital social, nas fases de criacdo e de desenvolvimento de um negdcio.
Realizou-se um estudo qualitativo de caso Unico em uma empresa do setor turistico localizada
na regido norte pioneiro do Parana. As evidencias foram coletados por meio de entrevistas
semi-estruturadas com o0s empreendedores além de observagdo simples e analise de
documentos. Os resultados do trabalho sugerem que nas duas fases dos negdcios; na criacéo e
desenvolvimento, a rede social dos empreendedores permitiu acesso aos diferentes recursos
que contribuiram para a formacéo do seu capital social.

Palavras-chave: Redes sociais Empreendedoras. Capital Social. Empreendedorismo em
Turismo.
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Introducéo

No decorrer da criacdo e do desenvolvimento de novos negdcios, os empreendedores
tendem a mobilizar sua rede social para obter informacgdes Uteis, confidveis e, as vezes,
exclusivas, para acessar recursos e transformar visdes e planos de negdcios em realidade
(BIRLEY, 1985). Eles criam negécios de sucesso, quando maximizam as oportunidades e,
assim, as redes sociais sdo cruciais para os donos de negocios (BIRLEY; CROMIE, 1988).

Durante o processo de inicio de um novo negdcio, o empreendedor estd procurando
ndo somente recursos de equipamentos, local de instalacdo e dinheiro, mas também conselhos,
informacdes e confianca (BIRLEY, 1985). Esta ajuda e orientacdo podem ser obtidas através
das redes sociais que podem ser formais e informais, de negdcios ou individual, pessoal ou
organizacional. Segundo Aldrich e Elam (1997) novos negdcios sdo criados, como resultado
da motivacdo que os empreendedores ganharam quando tiveram acesso a recursos e
descobriram novas oportunidades de negdcios. Assim, desde o inicio de um negdcio, a rede
social destaca-se como fator muito importante para os donos de negécios. Mas o
desenvolvimento de relacdes ndo é importante somente para fundar um negocio ou para o
sucesso do negocio, elas também impactam no continuo desenvolvimento da empresa. Se a
rede social dos empreendedores contribui para o alcance dos objetivos empresariais, ou seja,
quando as redes sociais, construidas pelos contatos formais e informais, contribuem para o
alcance dos objetivos dos empreendedores, estas redes sdo seu capital social. (BURT, 1992;
PUTNAM, 1995).

O presente estudo pretende contribuir através da utilizagdo dos conceitos de rede
social e de capital social no contexto de uma empresa do setor turistico localizada na regido
norte pioneiro do Parana. O seu objetivo central é analisar como as redes sociais sdo utilizadas
pelos seus empreendedores na formacdo do capital social, nas fases de criacdo e de
desenvolvimento do negdcio. Especificamente vai identificar os tipos de redes sociais que
sdo utilizadas por seus fundadores e, além disso, analisar como essas redes influenciam na

obtencdo de recursos financeiros, fisicos e sociais.

Redes Sociais Empreendedoras

Redes podem ser visualizadas como uma série de relacionamentos dinamicos
estabelecidos pela troca de idéias, informacdes, mercadorias, poder e amizade (TICHY et al.,
1979, apud ALDRICH; ZIMMER, 1986). Por sua vez, as redes sociais provéem fontes para
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aquisicdo de escassos meios, tais como; capital e informagéo (PORTES, 1995, apud LI, 2004)
ou apoio para a idéia de que a rede de individuos pode tirar proveito de oportunidades em
areas nas quais eles ndo tenham nenhum especialista direto (ALDRICH; ZIMMER, 1986). As
redes sociais empreendedoras sdo definidas como relagdes e contatos dos empreendedores
com outras pessoas. Tais contatos fornecem meios para reconhecer oportunidades, obtencéo
de recursos como também facilidade de utilizacdo de outros recursos, que sdo potenciais
fontes de vantagem competitiva. (BIRLEY, 1985). O ponto de partida para o estudo de
empreendedorismo através de redes sociais é a relagdo ou transacdo entre duas pessoas
(ALDRICH; REESE; DUBINI, 1989). A teoria de rede social estd relacionada com
empreendedorismo como um processo empreendedor pelo qual os empreendedores procuram
oportunidades sem levar em conta os recursos que eles controlam atualmente envolvendo o
agrupamento de recursos escassos de suas redes de relacionamentos (BIRLEY; CROMIE,
1988).

Para Granovetter (1973), na analise das estruturas de redes, conceito fundamental é o
de laco ou ligacdo e suas caracteristicas. As ligacGes sdo importantes, porque além de
caracterizarem a estrutura da rede, possibilitam que esta seja usada para o estudo de
fenbmenos, como difusdo, mobilidade e coesdo social. O processo de mobilizar
relacionamentos para acessar recursos € dinamico e, portanto, tende a variar ao longo do
desenvolvimento do negécio (LICHENSTEIN; BRUSH, 2001, apud VASCONCELOS et al.,
2006). Assim, também entendendo o empreendedorismo como processo evolucionario, nesta
pesquisa sera considerado 0 acesso a recursos através das redes sociais, em duas fases do
empreendimento, tal como as etapas definidas no trabalho de Vasconcelos et al. (2006); a de
criacdo e a fase de desenvolvimento de novos negocios.

De forma geral, é sugerido que no decorrer da cria¢do e do desenvolvimento de novos
negocios, 0os empreendedores tendem a mobilizar sua rede de relacionamentos para acessar
recursos e transformar visdes e planos de negocios em realidade (BIRLEY, 1985; ALDRICH,;
ZIMMER, 1986). De certa forma os empreendedores sdo relativamente dependentes de suas
relacBes pessoais para obter recursos escassos (ALDRICH; ZIMMER, 1986) que muitas

vezes ndo sdo adquiridos facilmente.

Capital Social
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Para Borges (2007) a definicdo operacional de capital social empreendedor é que o
capital social empreendedor designa as redes de relacGes externas dos empreendedores
mobilizadas para a criacdo de um empreendimento. O autor ainda cita que paralelamente a
Bourdieu (1986), a Coleman (1988) e Putnam (2000), outros autores, como Granovetter
(1973, 1985); Lin (2001a, 2001b), conduzem estudos e utilizam alguns conceitos proximos,
como exemplo, rede social ou recursos sociais e que muitos destes autores tém sido
incorporados entre os pesquisadores que trabalham com o conceito de capital social.

Lin (2001b) declara que a nocdo de capital social como investimento em relacdes
sociais espera retorno, capital social é visto como o beneficio que pode ser derivado da rede
social. A idéia principal do conceito de capital social é que a rede social (ex. familias, amigos
e conhecidos) tem valor (PUTNAM, 2000). O capital social é produzido pela estrutura das
relacdes sociais e pode ser mobilizado para facilitar acbes (ADLER; KWON, 2002), sendo a
sua adequacdo uma importante caracteristica, fato que um tipo de rede social pode ser
freqUentemente usado para diferentes propdsitos.

Adler e Kwon (2002) mencionam duas perspectivas maiores dentro dos estudos que
utilizam o conceito de capital social: perspectiva externa (quando a atencdo é colocada nas
relacbes externas de um ator) e a perspectiva interna (quando a atencdo é colocada nas
relacdes internas de um grupo ou de uma comunidade). Nota-se que existe outra terminologia
para nomear as perspectivas externas e internas: perspectiva bridging e perspectiva bonding.

Segundo Nahapiet e Ghoshal (1998), o capital social € multidimensional, e ocorre nos
niveis individual e organizacional. Esses autores enfatizam que o capital social comporta trés
dimensoes relacionadas: a dimenséo estrutural (ligacGes e configuracdes da rede), a dimenséo
relacional (a confianca, as normas, obrigacdes e a identificagdo com o grupo) e o aspecto
cognitivo (as representacdes e interpretacGes compartilhadas).

O capital social é gerado em grande parte pelas redes pessoais e profissionais do
individuo, e ele pode ajudar o empreendedor de diferentes maneiras. A criagdo de um negécio
ndo esta baseada somente nos elementos chaves tradicionais como trabalho e tecnologia, mas
também em ativos sociais que sdo comumente chamados de capital social (BOGENHOLD ,
2002). Nao é somente o lucro que o capital social pode oferecer ao individuo ou ao grupo;
para Borges (2007) entre as contribuicbes mais importantes, estdo as informagdes ou
conselhos, a formacdo e a apresentacdo as outras pessoas. Um capital social improprio ou

limitado pode igualmente constituir uma barreira de a¢éo para o ator.
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Metodologia

A estratégia de pesquisa escolhida para este estudo foi o estudo de casos, pois permite
o0 entendimento do fenémeno como um todo, com profundidade. Como a entrevista é uma
das técnicas de maior flexibilidade e uma das mais importantes fontes de evidéncia para um
estudo de caso (YIN, 2001), foram realizadas entrevistas com o0s s6cios empreendedores da
empresa turistica escolhida como o caso do estudo, com a duracdo média de duas horas cada
uma, nos meses de julho e agosto de 2008. Todas as entrevistas foram gravadas e
posteriormente transcritas e analisadas. Embora as entrevistas constituam fonte essencial de
informagdes para um estudo de caso, Yin (2001) recomenda corroborar os dados obtidos com
outras fontes de evidéncias. Assim, foi realizada a observacdo simples e a analise de
documentos. Foram observadas as instalacdes fisicas das empresas, a equipe de funcionarios e
o funcionamento operacional dessas empresas. Alguns dos documentos utilizados neste
trabalho foram documentos administrativos, relatérios e folders formulados pelas empresas
pesquisadas, além de informacGes sobre essas instituicdes disponiveis em matérias publicadas
na midia: reportagens em jornais e internet.

As categorias analiticas do estudo foram definidas com base na revisao teoria e foram
divididas em dois blocos: 1) os tipos de redes sociais para a criagdo e o desenvolvimento do
negocio que sdo as formais (pessoas que mantém ligacdes diretas ou assuntos referentes a
negocios como bancos, contadores, advogados, consultores e organizagdes) e as informais
(familia, amigos, antigos colegas e empregados); 2) o0s recursos acessados pelos

empreendedores como 0s recursos socias, fisicos e financeiros.

O Caso da Empresa Laram Turismo

A Laram Turismo foi criada, em 2001, pelo casal Reinaldo e Leomara. E especializada
em organizar viagens de férias ou de negdcios para qualquer parte do Brasil e do mundo.
Trata-se de uma agéncia de turismo, um agente credenciado da CVC, da venda de cruzeiros
maritimos, locacdo de veiculos e assessoria em eventos, que hoje tem cinco funcionarios,
incluindo os socios, dois dos quais ficam locados exclusivamente na agéncia da cidade de
Cambara e um na agéncia de Cornélio Procopio, tendo como missdo oferecer seguranca e
especialidade em seus servicos, vendendo passagens aéreas e rodoviarias, reserva de

hospedagem, pacotes turisticos nacionais e internacionais. Atualmente trabalham com pacotes
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turisticos rodoviarios, uma média de quinze por ano, e, ainda, diferentes pacotes turisticos
aéreos que geram uma média de 500 contratos anuais, variando de trés a quatro clientes por
contrato. Atualmente, a matriz da agéncia de turismo esta localizada na cidade de Cambara, e

sua filial na cidade de Cornélio Procdpio.

A fase de cria¢do do novo negdécio

Em outubro de 2000, Reinaldo, gerente de um banco da cidade de Cambara, resolveu
realizar uma viagem a passeio para o nordeste com sua esposa e casais de amigos. Procurando
um pacote para a viagem desejada, depararam-se com uma grande dificuldade: encontrar uma
agéncia de viagem na cidade em que moravam ou nas cidades vizinhas, que ajudasse a
planejar o roteiro desejado, satisfazendo suas necessidades. Mesmo assim, fecharam o pacote
de viagem com a agéncia credenciada CVC da regido, mas como ndo acharam um pacote
completo que incluisse os roteiros e 0s passeios desejados, compraram um pacote simples e se
dispuseram a incrementar o roteiro basico proposto. Através da internet estudaram todo o
roteiro a ser realizado, entraram em contato com diversos prestadores de servicos da regido de
destino e organizaram a sua viagem detalhadamente. Foi com a experiéncia desta viagem que
o casal identificou uma oportunidade de neg6cio na cidade, inicialmente ligada a prestacao de
servigos de transporte.

Devido a caréncia existente neste tipo de servigo, Reinaldo convidou um amigo com
guem trabalhava no banco para uma sociedade na compra de uma van com o objetivo de
prestar servicos de transporte. Esse socio convidado entrou, de fato, sé com o capital, ou
parte dele, pois Reinaldo e Leomara foram 0s responsaveis pela administracdo e
gerenciamento do novo negdcio. A idéia original do negdcio era prestar servicos de
transportes intermunicipais, mas, posteriormente a idéia era realizar viagens turisticas nos
finais de semana. Com a aquisicdo da van, contrataram um motorista, segundo Reinaldo,
indicado por seu socio. Mas aconteceram transformac6es econdmicas nessa época. O banco
no qual Reinaldo trabalhava foi privatizado e ele ndo se adaptou as novas regras a nova forma
de negdcio imposta pela nova gestdo. Comecou, entdo, a pensar na possibilidade de mudar de
emprego. Discutiu a idéia com a esposa e tomou a dificil decisdo de participar do primeiro
PDV (Pedido de Demisséo Voluntéria) oferecido pelo banco. Como moravam em uma cidade
pequena, Cambara, conheciam e tinham contato com a maioria da populagéo. Foi dessa forma

gue comecaram a prestar atencdo as solicitacdes e reclamacBes sobre a falta de transporte
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escolar e detectaram, entdo, a necessidade de criar uma linha de transporte para atender os
estudantes da cidade e da regido que estudavam nas cidades vizinhas (Marilia, Jacarezinho).
Foi pensando na expansédo de seu negdcio que, em 2001, Reinaldo comprou um microdnibus,
incrementando, assim, a frota de veiculos e tendo de contratar mais um motorista. Para prestar
tal servico, houve necessidade de constituir e criar legalmente uma empresa e, assim, nasce,
em 2001, a Transporte Turistico RA Martins, transportadora turistica, cujas instalacGes
ficavam na propria casa do casal.

Ainda em 2001, o negdcio foi se ampliando e a empresa, além de servicos de
transportes, passou a atuar mais intensivamente na area de turismo. Nessa época, a pequena
frota de veiculos era, até entdo, guardada no terreno vizinho a empresa, o qual era, também,
utilizado pelo banco como estacionamento. Com o crescimento do negocio, cresceu também a
preocupacao em satisfazer as solicitacGes dos clientes ja conquistados e 0s que pretendiam
conquistar. Como optou por sair do emprego do banco, Reinaldo ndo estava certo de que tinha
tomado a melhor deciséo, em raz&do da instabilidade da atividade empresarial. Decidiram
investir na compra de mais um veiculo para a frota. Compraram, entdo, um 6nibus com parte
dos recursos proprios e outra parte financiada pelo proprio banco onde trabalhou.

Como Reinaldo nédo tinha mais vinculo com o banco, passaram a utilizar o patio de um
posto de gasolina de um amigo, como estacionamento. Pelo fato de abastecerem e utilizarem
0S servicos desse posto, ndo precisavam pagar por esse servico. Com o aumento da frota e
com a dedicacdo exclusiva do Reinaldo ao negocio, os empreendedores sentiram-se mais
motivados e passaram a se dedicar ainda mais aos pacotes turisticos e as excursdes.
Estabeleceram como objetivo proporcionar bens e servigos diferenciados que satisfizessem as
solicitacbes dos clientes. Percebiam a importancia dos relacionamentos nas redes sociais,
conforme explicou Reinaldo: “notamos o quanto era importante para o sucesso do nosso
negécio ampliar nossos relacionamentos, circulos sociais, interagir com pessoas e
organizacdes deste ramo de negdcio, para aumentar conhecimentos e trocar experiéncias”.

Para conseguir uma maior aproximacdo com os clientes, decidiram que, nas viagens
promovidas pela RA Martins, pelo menos um dos dois (Reinaldo ou Leomara)
acompanhariam as viagens, pois assim teriam a oportunidade de conhecer os novos destinos,
identificar as melhores opgdes de servigos, desenvolver novas parcerias e ainda conhecer

melhor seus clientes, descobrindo e entendendo melhor suas necessidades e desejos.
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Pelo sucesso que vinham obtendo com a realizagdo dos pacotes de viagens, pensaram
na possibilidade de também criar uma agéncia de viagens, ou seja, de criar um outro
empreendimento. Assim, optaram pela realizacdo de uma pesquisa que ajudasse a identificar o
mercado de turismo na regido. Pelos resultados obtidos, decidiram pela criacdo de uma
agéncia de turismo. Nesta fase, um contato muito importante destacado foi o que mantiveram
com a filha de um amigo, Ana, turisméloga em Curitiba, com quem conversaram para trocar
idéias sobre 0 que precisariam para abrir uma agéncia de turismo. De acordo com Leomara,
esse contato foi fundamental nesse momento: “Ela conversou bastante conosco, deu muitas
idéias, dicas e passou as principais diretrizes que foram importantissimas para nos. Também
nos incentivou muito para a abertura do negdcio™.

Os empreendedores iniciaram o estudo para a criacdo de uma agéncia de turismo que
seria localizada na cidade de Cornélio Procdpio, cidade na qual moraram anos atras antes de
Reinaldo ser transferido pelo banco. Mas, analisando o mercado, identificaram a existéncia de
trés agéncias na cidade e, entdo, resolveram abrir sua agéncia em Cambara. Definida a
cidade, comecaram a providenciar todos os documentos necessarios para a formalizacdo da
empresa e contrataram um escritério de contabilidade. Mas, como se tratava de um tipo de
negocio novo para 0s responsaveis pelo escritério de contabilidade, os empreendedores
receberam uma orientacdo incorreta na abertura da empresa e, por um ano, realizaram
recolhimentos desnecessarios de impostos, bem como emitiram notas fiscais incorretas.
Depois de um ano de funcionamento da empresa, 0s responsaveis pelo escritorio
reconheceram o erro, conforme relata Reinaldo: “até hoje trabalhamos com o mesmo
escritorio contabil. Na realidade, nesta parceria ambos aprendemos sobre o negocio de
prestacdo de servicos™.

Em 2001, foi criada, entdo, a outra empresa, a Laram Turismo. Com uma agéncia de
transportes e uma agéncia de turismo, decidiram mudar as instalagbes, que agora
comportariam as duas empresas. Mas, na realidade, ndo havia uma separacdo em termos de
negocios entre as duas empresas; somente legalmente. Falando de rede de relacionamento,
Leomara relata que pelo fato do Reinaldo fazer parte do Lions Clube, a Laram foi selecionada
pelos membros desse clube para organizar um pacote de viagem (hospedagem, alimentagéo,
passeios, transportes, etc.) para levar quarenta pessoas a Convencdo do Lions, que naquele

ano ocorreu em Gramado-RS. “tivemos uma ajuda muito grande da secretaria do distrito do
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Lions que ajudou a divulgar a viagem para os outros clubes da regido, e ajudou na venda dos
pacotes™.

Como a cidade de Cambaréa era pequena e possuia poucos pontos comerciais atraentes
para abertura de um negocio, os empreendedores tiveram dificuldades em encontrar um
imdvel adequado para alugar. Foi através de uma vizinha que conseguiram chegar até o
proprietdrio do imovel onde a Laram Turismo ficou instalada por quatro anos. Nessa
negociacdo, destaca-se um recurso social que foi acessado gracas ao fato do Reinaldo ter
trabalho no banco e ser muito conhecido na cidade. Decidiram realizar novas parcerias, com
novas operadoras, incluindo pacotes aéreos e iniciaram novos roteiros de viagem e, algumas
vezes, por terem pouco conhecimento do setor, nem sempre conseguiram resultados positivos.
Somente com o tempo e com muito trabalho, estabeleceram parcerias que atendiam a
qualidade desejada e necessaria para os clientes da Laram Turismo. Reinaldo relata: “nos
primeiros pacotes turisticos por via aérea, os dois iam juntos para fechar o nimero minimo
de pessoas, 0 que propiciou a oportunidade de conhecermos novos lugares.” Assim,
expandiram as opc¢des de pacotes turisticos. Dessa fase, Leomara resgata um importante
relacionamento estabelecido com uma funcionaria de uma operadora de turismo de Curitiba,
conforme relata: “Claudia, da Turiskente, nos ensinou e deu dicas boas de pacotes de viagens
para Pousada do Rio Quente. Ela simulava descontos, fazia os diferentes calculos e nds
mantinhamos um contato bem freqiiente com ela”.

Ainda em 2001, a CVC operadora turistica instalou em Londrina uma filial e junto
com esta filial, comecaram a negociar alguns pacotes turisticos. Assim, iniciaram um
relacionamento com a operadora, que ¢ mantido até hoje e foi evoluindo, a cada ano, de forma
positiva. Outro relacionamento importante mencionado por Leomara é o mantido com
Andréia, supervisora da CVC, que lhes proporcionou a oportunidade de conhecer melhor o
setor de turismo. Além da Andréia, Leomara comentou que a CVC tinha outros supervisores,
mas a proximidade com a Andréia e a confianca reciproca, foram fundamentais para a

aprendizagem e o crescimento do negécio.

A fase de desenvolvimento do novo negocio
Nessa optaram em fechar a RA Martins transportes e decidiram vender toda sua frota
de veiculos devido ao alto risco que o negdcio representava e pelo pequeno retorno. Optaram,

entdo, por investir mais tempo e energia na agéncia de turismo Laram. As viagens eram
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programadas para diferentes grupos, como membros de igrejas, colégios, amigos, associaces
de professores e aposentados de diferentes cidades da regido que preferiam realizar as viagens
juntos. Os empreendedores percebem que o relacionamento com esses grupos de clientes se
ampliou e que essa rede de relacionamentos se expandiu, uma vez que o0s clientes se
mantiveram fiéis a agéncia e ainda proporcionaram novas oportunidades de negdcios com
outros clientes e a novos roteiros. Devido a posicdo que mantinha de gerente da agéncia do
banco de uma cidade pequena, sempre teve acesso a clientes e funcionarios de outras cidades
e, gracas a isso, muitos canais se abriram para a distribuicdo e oferta de seus pacotes
turisticos.

O negdcio estava se expandindo, mas foi em 2006, durante um Workshop em Londrina
promovido pela operadora CVC, que se deram conta do tamanho e da importancia de sua
agéncia de turismo na regido. Nesse evento, estavam reunidas varias redes hoteleiras de
determinado estado, e o organizador do evento, num dado momento, parou ao lado da mesa
onde estavam Reinaldo e Leomara, e apresentou a Laram Turismo como a quarta agéncia da
filial de Londrina que mais vendia pacotes turisticos da CVC. Quanto a novos
relacionamentos, comentaram que anualmente participam de outros Workshops oferecidos
pelas operadoras, hotéis e receptivos. Os empreendedores destacaram, também, a existéncia
de eventos para toda a América, promovidos pela ABAV (Associacdo Brasileira de Agéncia
de Viagens), ressaltando novamente que estes sdo muito importantes devido as relagdes
desenvolvidas com as empresas de transportes e hospedagem, com restaurantes, shoppings,
operadoras de transporte e, operadores e agéncias de turismo. A relagdo de parcerias foi
destacada com algumas operadoras, tais como MGTravel, CVC, Personal Valitur, Gralha
Azul, TIL Transportes. Alguns desses relacionamentos foram mantidos desde a fase de
criacdo da empresa, como € o caso da Til Transportes, no qual o contato com o gerente
permitiu o acesso a diferentes informacgdes financeiras e comerciais que direcionam cenérios
futuros nesta area.

Os entrevistados comentaram que as operadoras oferecem, anualmente, 0 FUNTUR,
que sdo viagens oferecidas para 0s agentes conhecerem pontos turisticos e suas atracdes. Para
Leomara, essa é uma forma de conhecer pessoas e criar redes de contatos: “estes
relacionamentos mantidos com as operadoras sdo muito importantes, eles vao se ampliando
e, desta forma, surgem oportunidades de negdcios que nos ajudam a identificar e definir

estratégias futuras”.
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Conclustes

Conforme destaca Birley, Cromie e Myers (1990), as redes sociais baseiam-se em
relacionamentos sociais, familia, amigos, vizinhos, assim como em clientes, vendedores e
credores. Alguns autores como Aldrich e Zimmer (1986); Aldrich e Dubini (1991) destacam
que os contatos tém como objetivo ndo sé obter os recursos econdmicos para iniciar o
negocio, mas também buscar apoio para a idéia do negocio, conselhos e informacgdes e
suporte social e apoio emocional e moral para a constitui¢cdo da empresa. Na Laram Turismo,
destacam-se 0s contatos estabelecidos pelos empreendedores com os ex-colegas de banco e
com as funcionarias de operadoras de viagens, que lhes proporcionaram informacGes
essenciais facilitadoras da compreenséo do setor e do negocio. Destacou-se na fase de criagdo
do negécio, o contato frequente desenvolvido com a funcionaria da operadora CVC, que
ensinou aos empreendedores muitas das peculiaridades do negdcio.

Gnyawali e Madhavan (2001, apud VASCONCELOS, 2004), ressaltam que alguns
relacionamentos do empreendedor podem oferecer, ao novo negdcio, recursos intangiveis,
como legitimidade e status. Na empresa Laram, esse recurso destacou-se também na fase de
desenvolvimento quando a empresa recebeu uma classificacdo de destaque junto & operadora
CVC, o que fez aumentar a reputacdo da empresa perante os clientes da cidade e regiao.

Observou-se também que os relacionamentos estabelecidos evoluiram e foram se
aprofundando a medida que os empreendedores puderam provar sua confiabilidade. Para
Aldrich e Dubini (1991), a confianca é o elemento basico que determina a solidez das ligacdes
da rede e da permanéncia do laco, reduzindo os riscos das partes envolvidas. Quando acessa
um contato da sua rede, o empreendedor realiza uma troca e desta forma, faz uso de seu
capital social, provocando um débito, para o qual hd uma reciprocidade esperada.

A analise do caso sugere que ao manter uma rede de relacionamentos, do tipo formal
ou informal, os empreendedores da Laram Turismo puderam acessar diferentes recursos e
informacdes e, ainda, puderam aprender com 0s outros, uma vez que passaram a ter acesso a
outras maneiras de se fazer as coisas. Assim, partindo da idéia de que capital social € o
beneficio que pode ser derivado da rede social, pode-se afirmar que os diferentes recursos
acessados pelos empreendedores do estudo contribuiram para a formagdo do seu capital
social.
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