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Resumo

As empresas inovadoras que tém relacdo estreita com tecnologia, especialmente quando o objetivo ¢ desenvolver novos
produtos, sdo chamadas de Empresas de Base Tecnologica— EBTs. Estas empresas, muitas vezes, originam-se em universidades
e institutos de pesquisa e, em paises como o Brasil, estdo sujeitas as fragilidades de um ambiente institucional complexo e a
um sistema de inovag¢ao em construg@o. Neste contexto, o presente estudo tem a finalidade de investigar a possibilidade de
haver uma relagdo entre a perenidade de EBTs e as redes de relacionamentos formadas ao longo de sua existéncia. Para isso,
realizou-se investigagdo de carater longitudinal e exploratorio, em EBTs fabricantes de produtos médico-odontologicos. A
abordagem sobre redes baseia-se na teoria neo institucionalista que, ao contrario da teoria econdmica cldssica, considera
a influéncia de aspectos sociais e institucionais na Economia. O estudo justifica-se pela necessidade da compreensao de
dinamicas organizacionais relacionadas ao conhecimento e a inovag@o, em paises em desenvolvimento. O texto apresenta,
esquematicamente, as redes colaborativas formais e/ou informais, estabelecidas desde o inicio das empresas e a principal
conclusao ¢ de que existem indicios de relagdes entre as caracteristicas destas redes e a perenidade das EBTs estudadas.
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Abstract

Innovative companies which have a close relation to technology, especially when the aim is to develop new products, are
called Technological Based Companies (TBCs). Such companies often emerge from universities and research institutes and,
in countries such as Brazil, are subject to the fragilities of a complex institutional environment and to a recent system of
innovation. In this context, this paper aims to investigate the possibility the existence of a relation between the perennial
condition of TBCs and the networks which are established throughout their existences. To such an end, an exploratory and
longitudinal investigation was carried out in factories of medical and dental products. The approach on networks was based
on the neo-institutional theory which, in opposition to classical economical theories, considers the influences of social and
institutional aspects upon the Economy. This research is justified by the need of comprehension of organizational dynamics as
related to knowledge and innovation in developing countries. The text brings a scheme of formal and/or informal collaborative
networks established since the beginning of the companies and the main conclusion is that there are signs of relation between
the characteristics of such networks and the perennial condition of the studied TBCs.

Keywords: Technological Based Companies. Innovation. Entrepreneurship. Network.
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Introducao

O conhecimento tecnologico desenvolvido em laboratorios, centros de pesquisa e universidades, pode se transformar
em negodcios bem sucedidos, por meio da exploracao de produtos ou servi¢os inovadores, que acabam por ter um significado
importante para os paises, em sua competitividade, dominio de mercado e influéncia sobre tendéncias.

Para manter esse estado de lideranga, os mecanismos institucionais existentes nesses paises convergem para a presenga
de condi¢des que favorecem a transferéncia de tecnologia, assim como a criagdo ¢ a expansdo de empresas de base
tecnoldgica — (EBTs). No mundo atual podem ser citados como exemplos dessa dindmica, paises como Estados Unidos,
Canada, Alemanha, Inglaterra e Japao.

Por outro lado, no Brasil, aspectos institucionais, como a insuficiéncia de politicas de apoio (SEBRAE-SP, 2005),
oferecem barreiras a perenidade das empresas. Tal realidade ndo ¢ diferente para o processo empreendedor das EBTs, o que
torna interessante o fato de que algumas destas empresas sobrevivem, prosperam e crescem, apesar do meio desfavoravel.
Fatores como a percepgdo de oportunidades, carater inovador, competéncias técnicas ¢ de gestdo ¢ a disponibilidade de
recursos, contribuem para esse fato.

Neste contexto de elementos que exercem influéncia sobre a sobrevivéncia empresarial, o presente artigo tem
como finalidade investigar a possibilidade de haver relagdo entre a perenidade das EBTs e sua participagdo em redes de
relacionamentos, ao longo de sua existéncia.

Para isso, foi realizada uma investigacao de carater longitudinal e exploratério em EBTs fabricantes de produtos médico-
odontologicos, pertencentes a um consorcio de negdcios no Estado de Sado Paulo. A escolha deste segmento decorre de sua
relevancia em termos da realizagdo de esforgos voltados ao desenvolvimento e a aplicagdo de tecnologias em produtos, o
que o torna representativo das EBTs.

A investigacdo foi conduzida por meio do método qualitativo, sob a forma de Estudo de Caso de quatro empresas
com pelo menos doze anos de existéncia, ou seja, que superaram a fase critica de mortalidade empresarial indicada pelas
estatisticas, tendo sido consideradas perenes, para fins desta pesquisa.

O estudo justifica-se pela auséncia de informagdes nesse campo ¢ pela necessidade de se compreender dinamicas
organizacionais relacionadas ao conhecimento e inovagdo em paises em desenvolvimento, como o Brasil.

Empresas de Base Tecnologica e Ambiente Institucional

O processo de inovagdo tem sido considerado uma forca dindmica relevante, dentre aquelas que impulsionam a
competitividade das empresas e levam ao crescimento economico. Esta constatacdo faz com que paises no mundo todo,
como Espanha, Finlandia, Italia, Reino Unido e Coréia, entre outros, busquem maneiras de fomentar e estimular a inovagao
(LEMOS, 2002).

A definicdo de inovagdo deve ser precedida pela compreensdo do significado de tecnologia. Para BURGELMAN et
al (1998), este termo se refere aos conhecimento teodrico e pratico, as habilidades e artefatos que podem ser usados para
desenvolver produtos e servigos, ¢ também aos sistemas de produgdo e distribui¢do. A tecnologia pode estar nas pessoas, nos
materiais, nos processos cognitivos e fisicos, nos equipamentos utilizados. Pode ser aplicada na geracdo de inovagdes.

DEITOS (2002) argumenta que a inovagao pode se dar tanto pelo emprego de uma tecnologia totalmente nova para a
empresa ¢ para o mercado, quanto pela introducdo de uma tecnologia usada em outro campo de atividade, porém inédita no
campo de atuagdo da empresa. A inovagdo pode acontecer tanto no produto — (inovagdo nos bens e servigos produzidos),
quanto no processo — (inovac¢do na forma como os bens e servigos sao produzidos), podendo ter carater incremental ou
radical. A plena caracterizagdo da inovagdo ocorre quando o produto ¢ introduzido no mercado ou quando o processo entra
em operagdo (IBGE, 2000).

As Empresas de Base Tecnoldgica apresentam a inovagdo como sendo o eixo central em sua estratégia competitiva.
FERRO & TORKOMIAN (1988, p.44) definem estas empresas como aquelas que “dispdem de competéncia rara ou
exclusiva, em termos de produtos ou processos, viaveis comercialmente, que incorporam grau elevado de conhecimento
cientifico”. Por sua vez, FERNANDES et al (2000) esclarecem que a conceituagao de EBTs deve considerar a realizagao de
esforcos tecnologicos significativos e a concentracdo de operagdes na fabricagdo de novos produtos. As EBTs apresentam
uma preponderancia da dimensao das tecnologias de produto com relagao as de processo. Normalmente, este tipo de negocio
depende de organizagdes como universidades, empresas publicas ou privadas e de institutos de pesquisa, pois € a partir delas
que os empreendedores identificam as oportunidades de negdcio. Tais consideracdes permitem associar a esse tipo de firma
a necessidade de um ambiente institucional especifico, no qual as EBTs possam surgir, crescer e prosperar.
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Redes de Relacionamentos

7

Uma rede ¢ composta por uma gama de entrelagamentos entre atores, organizagdes ou individuos, que podem
ser de diversos tipos ou intensidades (POWELL & SMITH-DOERR, 1994). Redes existem quando individuos estdo
comprometidos, de maneira formal ou informal, em rela¢des reciprocas, mutuamente apoiadas, num ambiente de confianga
e com propdsitos compartilhados, ndo envolvendo posturas comumente praticadas no mercado, paternalismo familiar ou
hierarquias. A atuagdo em rede proporciona troca de conhecimento e condigdes para um rapido atendimento a demandas
diversas (POWELL, 1990).

POWELL & SMITH-DOERR (1994) apresentam também uma tipologia, classificando as redes como de acesso e
oportunidades, de poder e influéncia e também de producdo. As redes de poder e influéncia partem da premissa da existéncia
de uma estrutura de relacionamentos construida a partir de posi¢des de poder, o que ¢ de dificil ocorréncia nas EBTs. Desta
forma, o presente artigo se volta para as redes de acesso e oportunidades e também para as redes de produgdo, por melhor
representarem as estruturas relacionais existentes no tipo de empresa objeto de estudo.

Nas redes de acesso ¢ oportunidades, a estrutura das relagdes sociais modela o fluxo de informagdes e permite a
identificac@o e o aproveitamento de oportunidades. GRANOVETTER (1973) demonstra o funcionamento deste tipo de rede,
na qual a informagao trafega por conexodes entre individuos que pouco interagem diretamente (lagos fracos), conseguindo,
assim mesmo superar as fronteiras dos relacionamentos proximos e alcangar nucleos heterdfilos de individuos. Dai a
importancia dos lagos fracos no processo de difusdo (ROGERS,1995).

As redes de produgdo abrangem relagdes colaborativas entre empresas, que tém a confianga como principio central.
Como exemplos de redes de produg@o podem ser citados os distritos industriais, compostos por unidades descentralizadas que
criam lagos entre si, compartilham valores e cooperam numa atmosfera produtiva; as redes de pesquisa e desenvolvimento,
nas quais as organizagdes se unem com propositos comuns de desenvolvimento de tecnologias e intercdmbios diversos,
tendo, normalmente, a inovagdo como pano de fundo; os grupos de negocios, nos quais existe uma identidade e objetivos
comuns entre as empresas participantes e as aliangas estratégicas, que definem politicas de relagdes entre firmas autonomas,
tornando-as mais competitivas do que outras ndo aliadas.

As pesquisas sobre redes também levam em consideragao analises da densidade, freqiiéncia e distancia entre ligagdes.
A densidade aumenta quanto maior for o nimero de ligagdes existentes. Por sua vez a distancia considera a proximidade
entre os atores. Assim, lacos fracos revelam baixa proximidade, uma vez que conectam individuos que ndo compartilham
ligagdes comuns com outros individuos (ROGERS, 1995). Nesses casos, ¢ possivel ocorrer difusdo de informagdes, porém
sem a robustez da comunicagdo proxima. Ja a freqiiéncia, considera a quantidade de contatos entre os individuos em um
periodo de tempo. Alta freqiiéncia nas estruturas relacionais significa fortalecimento das relagdes de confianga (CORTES
et al, 2005).

Dentre as varias causas da sobrevivéncia empresarial seria entdo possivel, considerar a existéncia de uma relacao
entre a perenidade de Empresas de Base Tecnoldgica e as trajetorias nas quais a participacdo em redes colaborativas foi
fundamental para essa condi¢ao? As se¢des posteriores deste artigo discorrem sobre esta questao.

4 Apresentacio dos Estudos de Caso

Foram realizados Estudos de Caso em quatro firmas industriais do segmento médico-odontologico, dos quais foram
entrevistados os empresarios fundadores. As empresas foram consideradas como de base tecnoldgica em decorréncia de
suas trajetorias voltadas ao desenvolvimento de novos produtos e da busca pela inovagdo, mesmo em momentos nos quais
a estratégia tecnologica imitativa e a reengenharia reversa tenham sido aplicadas. O tempo de permanéncia no mercado foi
fator relevante para a escolha das firmas. O quadro 1, a seguir, ilustra o tempo de existéncia das organizagdes:

Empresa Fundag@o Tempo de operacgao
A 1990 16 anos
B 1985 21 anos
C 1970 36 anos
D 1991 15 anos

Quadro 1: Tempo de existéncia das empresas estudadas
Fonte: claboragdo propria. A referéncia é o ano de 2006.
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4.1 Empresa A

4.1.1 Trajetoria

A empresa A foi fundada em 1990 e, atualmente, é fabricante de estufas de esterilizacdo ¢ secagem, lavadoras
ultrasonicas, estufas para cultura bacteriologica e autoclaves, entre outros equipamentos voltados para a bioseguranga,
controle de infecgdes e esterilizacdo. Tem atualmente oitenta funciondrios, uma patente registrada e realiza negocios com
paises da América Latina, Leste Europeu, Norte da Africa e Asia. E associada da ABIMO — (Associagio Brasileira da
Industria Médico-Odontologica) entidade de grande influéncia nas decisdes setoriais.

Seu processo empreendedor iniciou-se com a constatagdo de uma oportunidade de negécios: a necessidade de um
distribuidor de estufas. Essa percepgdo adveio do conhecimento do ramo pelo empreendedor e de relagdes estabelecidas
por ele no setor, em que atuou como representante comercial. Nos primeiros anos de atividade, as estratégias tecnologicas
adotadas foram a imitativa e a dependente.

A partir de 1994, a empresa A posicionou-se como fabricante de equipamentos de esterilizacdo, firmando parceria com
uma trading para a realizagdo de negdcios. Nessa época, também foram iniciados contatos com universidades (“batia na
porta dos pesquisadores e pedia ajuda”). Nesse sentido, eram estabelecidas relacdes de reciprocidade (“muitos laboratorios
universitarios tém nossos equipamentos, numa relacao de ajuda mutua”).

Nesse periodo, foi também implementado um projeto préprio de incubadora de empresas para desenvolvimento de
novas tecnologias. Embora a iniciativa ndo tenha sido bem sucedida (pois os parceiros acabaram se tornando concorrentes),
ilustra uma clara tentativa do estabelecimento de relagdes de cooperagdo para geragdo de conhecimento. Outra tentativa de
articulacdo setorial ocorreu em 1996, quando o empreendedor, buscando unir as empresas da regido em torno de objetivos
comuns, foi lider de uma agéo associativista, também frustrada pela inexisténcia de lagos interfirmas.

Em 1998, a empresa passou a atender diretamente o mercado com uma linha completa de equipamentos de esterilizagao,
sustentada por contratos de fornecimento e transferéncia de tecnologia firmados com grandes empresas. Esse ¢ o momento
no qual o empreendedor passa a frequentar eventos internacionais, em busca de atualizagdo e potenciais oportunidades.

O ano 2000 foi marcado por uma iniciativa frustrada de realizacdo de uma joint venture com uma empresa italiana.
Iniciou-se, entdo, uma fase de estagnacao, rompida em 2003 com a celebragcdo de um contrato, também de joint venture, para
montagem de uma fabrica de autoclaves no Brasil.

Paralelamente, a empresa consolidou sua atuagdo em um consorcio de exportagdo, do que resultou um aumento da
representatividade de exportacdes, de 2% do faturamento, em 2002, para 30%, em 2004. A estratégia tecnoldgica atual ¢ a
de desenvolvimento de produtos inovadores e, para isso, foi instalado um departamento de engenharia.

Em relagdo ao futuro, o empreendedor deixa clara a importancia do fortalecimento das relagdes interfirmas,
provavelmente na forma de uma associagio regional. (“O consodrcio de exportagdo proporcionou condigdes para uma agao
associativista de maior consisténcia. Empresas que nio se relacionavam, hoje, t¢ém um contato bem maior. Se eu preciso de
uma informagdo ou de uma matéria-prima, basta telefonar. Nao era assim™.)

A reconstituigdo da trajetoria da empresa nesses anos de atuagdo no mercado de equipamentos médico-odontologicos
revela os seguintes marcos criticos (figura 1):

1994 2000
- Parceria com Tentativa de 2005
trading joint venture Consolidagao
- Contatos com com empresa d?S equrtaﬁ;oes
Universidades ltaliana via consorcio de
T T empre:Fas
1990 - Projeto 1998 2003
- Fundaggo Incubadora de - Contrato de Contrato de
empresas fornecimento e Joint venture
transferéncia de com empresa
tecnologia Européia para
- Inicio da montagem de
freqliéncia em fabrica no
congressos Brasil
internacionais

Figura 1: Linha de tempo da Empresa A
Fonte: elaboragao propria
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4.1.2 Andlise das relacoes

O empreendedor ressalta a importancia de seu perfil articulador (“comercial™), para o estabelecimento das condi¢des
necessarias a operagdo da empresa, nesses 16 anos. As relagdes pessoais do empreendedor proporcionaram negocios,
aprendizado tecnoldgico e aliangas estratégicas para a empresa. Nesse sentido, podem ser destacadas as seguintes declaragoes:
“A minha habilidade de estabelecer lagos ¢ diretamente responsavel pela empresa estar funcionando até hoje”; “estou sempre
disponivel, mesmo para os inimigos”.

Em termos de classificagdo das relagdes estabelecidas, puderam ser constatadas uma combinacdo entre relagdes
informais, a existéncia de aliangas estratégicas (joint ventures e subcontratagdes) e a participagao em grupo de negocios. No
entanto, ¢ possivel identificar poucas interagdes com concorrentes, até a fase do consorcio de exportagdo, provavelmente em
decorréncia de inexistir de confianga e reciprocidade entre as empresas do setor. O quadro 2 ilustra as formas de relagdes
identificadas na empresa ¢ os resultados obtidos.

Tipologia Relagao Fase Atores Resultados

da rede

Acesso e opor- Informal Todo o periodo de Fornecedores, Oportunidades de negocios,

tunidades existéncia da empresa universidades, aprendizado, recursos diversos

concorrentes e
clientes.

Producéo Aliangas estraté- | Momentos especificos | Parceiros isolados | Vendas e transferéncia de tecno-
gicas logia

Produgao Grupo de Ne- Periodo 2000-2005 Parceiros do grupo | Vendas externas, capacitacdo e
gbcio melhoria das relagdes interfirmas

Quadro 2: Estrutura de relagdes estabelecidas pela empresa A ao longo de sua trajetoria
Fonte: elaboragio propria

4.2 Empresa B

4.2.1 Trajetoria

A empresa B opera, até hoje, com estrutura familiar. Seu processo empreendedor teve inicio em 1985, em um pequeno
saldo usado como oficina mecénica, em decorréncia dos conhecimentos técnicos do pai dos atuais diretores. Atualmente,
possui 45 funcionarios (trés deles engenheiros), seis registros de patentes e diversas certificagdes, como ISO 9001 e
Comunidade Européia. A época de sua fundagio, o principal produto era o bisturi cirargico, que acabou se tornando o carro
chefe da empresa, até hoje.

O inicio foi marcado por dificuldades em tecnologia e a estratégia tecnologica adotada foi a imitativa (“procuravamos
fazer produtos com tecnologia acessivel de entender e fabricar™). As primeiras tentativas de comercializagdo por meio de
revendedores se mostraram infrutiferas, principalmente devido as condi¢des comerciais (“os revendedores queriam pregos
baixos, era dificil atingir”).

A alternativa encontrada para superar esta dificuldade foi a venda direta ao mercado. Nesse periodo, a existéncia de
relacionamentos de amizade na area médica foi fundamental para a realizacdo de negdcios, sob a forma de indicagdes,
incentivos, solicita¢des de produtos e servigos de consertos de equipamentos. Essa rede de relacionamentos gerou contatos
com clientes de maior porte (hospitais), com novas necessidades, o que configurou um nicho de mercado promissor. Em
1988 foi desenvolvido o primeiro bisturi da empresa, destinado a hospitais.

O inicio da década de 90 foi marcada pela abertura da economia e pela exigéncia por qualidade. A partir de 1992, a
empresa entrou em uma fase de crescimento caracterizada pela busca de novas tecnologias, principalmente pela participagdo
em eventos setoriais, pela necessidade de cumprimento das exigéncias da ANVISA, o que muito contribuiu para a
profissionalizacdo da empresa; alem da reestrutura¢do organizacional, com a contratagdo de um gerente de vendas ¢ de
representantes comerciais.

Em 1995, uma viagem para os EUA ampliou horizontes e gerou aprendizado, tornando frequente a presenca da empresa
em eventos internacionais. Esta abertura a novos contatos proporcionou negocios, como a representacdo de produtos
europeus relacionados a eletro cirurgia, portadores de novas tecnologias.

Por outro lado, o contato com universidades e centros de pesquisa sempre foi muito fragil, em termos de transferéncia
de tecnologia e, somente em 2005, foram iniciadas as primeiras relacdes. Em 1999, houve a decisdao de focar produtos e
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incrementar os negocios com o exterior e, em 2000, a empresa passou a integrar o consorcio de exportagdo que estava em
processo de criagdo na época.

Com o passar dos anos, o consorcio foi importante para catalisar as relagdes interfirmas, em um meio caracterizado por
baixa confianga e reciprocidade. Existem possibilidades futuras para estreitamento de lagos formais, em projetos especificos,
como por exemplo o desenvolvimento conjunto de produtos (rede de pesquisa ¢ desenvolvimento). Atualmente, ocorrem
varias atividades de integragdo entre os participantes, como encontros ¢ festividades, que colaboram para a melhoria nas
relagdes.

Além desse estreitamento de lagos, o resultado do consoércio pode ser percebido no aumento da representatividade das
exportagdes no faturamento da empresa, passando de 0,5% em 1999, para 25% em 2004. A linha do tempo a seguir (figura
2) caracteriza os principais momentos da empresa B.

1987
- Atendimento a
clientes de maior
porte (hospitais)

1992

- Inicio de fase
de crescimento

t

1999
- Foco em 20(_)4 )
produtos para Consolidagéo
exportagéo das exportacdes

t t

1985
- Fundacéao
- Amizades

1988
Desenvolvimento

de Bisturi para
hospitais

v

1995
- Viagem

ao EUA, novos

horizontes e

aprendizados

v

2000
- Inicio da
participacao o
consorcio de
exportagao

Figura 2: Linha de tempo da Empresa B
Fonte: elaboragao propria

4.2.2 Analise das relacoes

O empreendedor enfatiza a importancia das redes de amizade, principalmente em anos iniciais. Este parece ser um fator
fundamental para a existéncia da empresa, pois viabiliza os negocios iniciais e apresenta a organizac¢ao iniciante a um nicho
de mercado que permite seu crescimento e consolidagao.

No transcorrer de sua trajetdria, ao mesmo tempo em que sdo identificadas poucas relagdes setoriais regionais,
existe o estabelecimento de contatos internacionais ¢ a formalizagao de algumas aliangas estratégicas, caracterizadas pela
representagdo comercial de empresas européias. Por fim, a participagdo no grupo de empresas do consorcio de exportagao
contribui para a melhoria no ambiente relacional interfirmas e apresenta resultados, em termos de conquista de novos
mercados. O quadro 3 apresenta as tipologias ¢ relagdes identificadas na trajetoria da empresa B.

Tipologia da rede Relacio Fase Atores Resultados
Acesso e oportuni- Informal Inicial Amizades na area Realizacdo de vendas, infor-
dades médica magdes para desenvolvimento
de produtos, incentivos.
Produgao Aliancas estraté- Momentos Empresas internacio- Contato com tecnologias
gicas especificos nais modernas, realizagdo de nego-
(representagdo isoladas cios e agregacdo de valor aos
comercial) produtos.
Produgao Grupo de Negocio | Periodo 2000- Parceiros do grupo Vendas externas, capacita-
2005 ¢do e melhorias das relacdes
interfirmas

Quadro 3: Estrutura de relacdes estabelecidas pela empresa B ao longo de sua trajetoria

Fonte: elaborago propria
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4.3 Empresa C

4.3.1 Trajetoria

Em 1970 inicia-se o processo empreendedor da empresa C. Atualmente, conta com 36 funcionarios (sendo 4 deles
engenheiros). Foi criada como alternativa para aplicagdo da experiéncia técnica de seu fundador, de forma a aproveitar a
existéncia de lagos de amizade com profissionais de grandes empresas do setor e relagdes universitarias.

Desses contatos, surgiu a idéia de desenvolver e comercializar um produto em parceria com uma grande empresa,
utilizando os canais de distribuicao ja existentes. O produto teria a marca da empresa iniciante e iria complementar a linha
oferecida por sua parceira.

A partir desse momento, sua vocagao inicial, voltada para a eletro cirurgia, evoluiu até os dias de hoje (“a empresa foi
testando mercados até encontrar nichos mais promissores”). Entretanto, mudangas organizacionais na empresa parceira
mudaram o status das relagdes e a empresa C optou pela comercializagao, por meio de uma rede de distribuidores.

Na trajetoria seguida pela organizag@o, observa-se que o fato do empreendedor possuir lagos com universidades
contribuiu para a compreensdo de necessidades, conhecimento de especificagdes e obtengdo de informagdes de mercado,
fundamental para o desenvolvimento de produtos. A tecnologia empregada sempre foi propria, desenvolvida com base no
que estava sendo oferecido pelo mercado. (“Sempre tivemos projeto proprio. As caracteristicas gerais sdo as do mercado,
mas as intrinsecas sdo proprias. Os aperfeigoamentos sdo ditados pelo mercado internacional. E preciso inovar com base
em tendéncias”). A empresa tem, hoje, trés pedidos de patentes de modelos ¢ um intenso trabalho de capacitacdo de
fornecedores, uma vez que terceiriza partes do processo produtivo.

Apds alteragdo societaria, ocorrida em 1980, a empresa foi consolidando sua participacdo no mercado e, em 1998,
esteve presente como visitante em importante feira setorial internacional, sendo que, nos ltimos trés anos, sua presenca
foi como expositora. A partir de 2001, passou a integrar o consorcio de exportagao, conjuntamente a empresas regionais.
A empresa C, hoje, exporta para a América Latina, Alemanha e parte da Asia. Segundo o empreendedor, “a formagdo
tecnologica e as relagdes estabelecidas (ao longo de sua trajetdria) foram fundamentais para a consolidagdo do negdcio”.

Com relacdo ao relacionamento setorial, houve constantes contatos com outras empresas. No entanto, no ambito
regional, esta caracteristica foi sempre fragil, apresentando melhorias com a participagdo no consorcio de exportagdo. (“A
atuagdo no consorcio catalisou algumas situagdes que ja estavam acontecendo, como por exemplo, a presenca em mercados
internacionais”). Além disso, a empresa participa periodicamente da ABIMO. Para o futuro, a intencdo ¢ de continuidade
das agdes associativistas junto aos integrantes do consorcio.

Comentando sobre o sistema de inovagao brasileiro, as observag¢des do empreendedor sdo no sentido de que as institui¢des
deveriam cumprir melhor seu papel. Por exemplo, a atuagdo da ANVISA foi importante para nortear a competitividade em
nivel nacional, mas deveria ser muito mais orientativa do que punitiva. Além disso, a empresa nunca utilizou programa
algum para desenvolvimento de tecnologia e ou crédito. (“O empresario tem que se virar. A inteng@o de apoio as empresas
é boa, mas os mecanismos sdo ainda muito amadores. E preciso profissionalizar. Desenvolver tecnologia em paises como o
Brasil nao ¢ facil”).

Sobre a formagao de joint ventures, a empresa realizou algumas tentativas ao longo de sua existéncia, que acabaram
ndo resultando em acordos formais. A linha do tempo a seguir (figura 3) ilustra os principais fatos ocorridos ao longo da
existéncia da empresa C.
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Figura 3: Linha de tempo da Empresa C
Fonte: elaboragao propria
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4.3.2 Anadlise das relacoes

A analise da trajetoria da empresa C permite concluir que as relagdes informais, principalmente lagos de amizade e
contatos com a universidade, foram fundamentais para a entrada da empresa no mercado ¢ sua posterior consolidagdo, em
termos de canais de venda e informagdes para desenvolvimento de produtos. Além disso, fica também caracterizada uma
abertura para negdcios e aprendizagem, principalmente com empresas estrangeiras.

A observagdo das relagdes estabelecidas (quadro 4) permite constatar a presenca de redes informais, aliangas estratégicas
e a participagdo em grupo de negocios, o que permitiu uma maior aproximagao entre empresas regionais, contribuindo para
o rompimento de barreiras de isolamento e da baixa confianga que caracterizavam essas relagdes no periodo anterior ao
consorcio.

Tipologia Relacio Fase Atores Resultados

da rede

Acesso e opor- Informal Todo o periodo Amizades, Oportunidades de negdcios, informa-

tunidades de existéncia da universidade ¢Oes para desenvolvimento de produtos,

empresa aprendizado.

Produgao Aliangas estra- Momentos Parceiros isolados Canais de distribui¢ao e vendas
tégicas iniciais

Producao Grupo de Periodo Parceiros do grupo | Vendas externas, capacitacdo e melhorias
Negdcio 2001-2005 das relagdes interfirmas

Quadro 4: Estrutura de relagdes estabelecidas pela empresa C ao longo de sua trajetoria
Fonte: elaboragdo propria

4.4 Empresa D

4.4.1 Trajetoria

A empresa D ¢ resultado do esforco e persisténcia do empreendedor, que teve experiéncias anteriores em outra empresa
do setor, fabricante de equipamentos de raios-x, desde 1978. Depois de sair do ramo, decidiu retornar as atividades, em
1991, fundando uma nova empresa de prestacdo de servigos para assisténcia técnica aos clientes de produtos da empresa
anterior, que havia encerrado suas atividades.

Dessa experiéncia anterior, contatos com funcionarios contribuiram para redefinir a atuagdo da nova empresa, que,
além da assisténcia técnica, passou a produzir uma linha de espelhos parabdlicos, em uma pequena unidade com cinco
funcionarios. Foi entdo que vislumbrou oportunidades de voltar a produzir equipamentos de raios-x.

Por volta de 1994, a empresa D optou por buscar o mercado externo, em decorréncia de dificuldades de vendas no
mercado interno. Foi uma iniciativa dificil, pois dependia de longo e arduo aprendizado. O resultado do esfor¢o foi a
realizagdo de negdcios com a Argentina ¢ o Peru (“vendia no risco de ndo receber”). Com o aumento dos negocios, a
empresa comegou a investir em produgdo, ganhar mercado interno ¢ consolidar uma marca.

Em 1998, com a desvalorizagao do Real, a empresa consolidou seu posicionamento no mercado de equipamentos de
raios-x. Em 2002, passou a fazer parte do consorcio de exportagdo, o que deu novo impulso a sua expansdo. Com relagao
ao desenvolvimento de tecnologia, o empreendedor esta sempre atento as tendéncias de mercado ¢ atribui a existéncia da
empresa até os dias de hoje, como conseqiiéncia de uma forte unido dos socios, que trabalham muito afinados e sempre
preocupados em produzir um bom produto, de custo competitivo.

A empresa possui, hoje, 60 funcionarios (um deles engenheiro) e nunca usou mecanismos de apoio tecnoldgico e ou de
crédito. Ao longo de sua trajetoria, realizou duas subcontratagdes, ndo fundamentais para sua permanéncia no mercado.
Em termos setoriais, existem alguns lagos com outras empresas regionais do setor e a presenca periddica nas reunides da
ABIMO, entidade da qual ¢ sécia. A figura 4 ilustra a linha do tempo da empresa D.
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Figura 4: Linha de tempo da Empresa D
Fonte: elaboragao propria

4.4.2 Analise das relacoes

A trajetoria da empresa D revela a existéncia de lacos informais com ex-colegas, principalmente relacionados a
obtengdo de know-how, que possibilitaram a atuacdo no mercado da nova empresa. A partir dai, sua consolidacio deveu-se
a persisténcia do empreendedor, que, de forma isolada, descobriu mercados e conseguiu recursos para empreender.

Nao foram identificadas aliangas estratégicas relevantes ¢ a participagdo no grupo de negocios proporcionou bons
resultados, em termos de realizagdo de vendas e aproximag@o de novos mercados, como ilustrado no quadro 5. No entanto,
apos o fim do consoércio, a empresa ndo tem intengdes de continuar realizando agdes associativistas regionais, pois entende
que o consodrcio ja cumpriu seu papel.

Tipologia Relagdo Fase Atores Resultados
da rede
Acesso e Informal Inicial Colegas detentores de | Possibilidade de atuagdo técnica no
oportunidades know-how técnico mercado.
Produgao Aliangas Pouca ocor- Parceiros isolados Vendas
estratégicas réncia; baixa
relevancia
Produgao Grupo de Periodo Parceiros do grupo Vendas externas e melhorias nas
Negocio 2002-2005 relagdes interfirmas.

Quadro 5: Estrutura de relagdes estabelecidas pela empresa D ao longo de sua trajetdria
Fonte: elaboragao propria

Conclusao

O processo de criacdo e crescimento das EBTs estudadas apresenta algumas caracteristicas comuns, como a entrada
no mercado por meio de estratégias tecnologicas imitativas e posterior incremento da competéncia de desenvolvimento de
produtos. No que se refere a redes de relacionamentos, foi possivel constatar que:

1) O estabelecimento de relacdes informais revela-se de grande importancia, principalmente nas fases iniciais do
empreendimento, como se percebe pelas trajetorias das empresas A, B, C e D. Esse tipo de conexao apresenta caracteristicas
tanto de lagos fortes (amizades e contatos préximos que proporcionam oportunidades e revigoram a energia do empreendedor),
quanto de lagos fracos (que facilitam o acesso as informagdes disponiveis). Por outro lado, ao longo da trajetéria de cada
empresa, observou-se que lacos fracos provenientes de viagens e contatos podem se tornar fortes em decorréncia do
estabelecimento de confianca e colaboragdo em torno de oportunidades percebidas.

2) As relagdes colaborativas interfirmas sdo muito especificas ao longo das trajetorias. Quando presentes, sdo de grande
intensidade, o que se pode atribuir ao ambiente de baixa confianga e pouca reciprocidade. Este ambiente tem evoluido com
a participacdo das empresas no grupo de negocios, organizado na forma de um consoércio de exportagdes. A densidade das
redes estabelecidas pelas empresas ndo ¢ alta, o que denota uma estrutura social fragil e mecanismos de governanga ainda
em formacdo. Tais fatos devem servir de base para reflexdo sobre a realidade brasileira de Empresas de Base Tecnologica.
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Com relag@o ao objetivo proposto pela pesquisa, a observagdo dos casos estudados permitiu constatar que existem
indicios de relagdes entre o estabelecimento de redes colaborativas formais ¢/ou informais ¢ a perenidade de Empresas
de Base Tecnoldgica. Tal condicdo ¢ evidenciada principalmente pelos casos A, B ¢ C, nos quais estes elementos foram
relevantes para a sustentagdo das organizagdes ao longo do tempo.

Esta l6gica organizacional, caracterizada nos casos estudados por lagos informais, aliangas estratégicas ¢ grupo de
negobcios, contribui principalmente para a estruturacdo de solugdes que resultam em expansdo de mercados, obtengdo de
recursos ¢ aprendizado e é decorrente principalmente de iniciativas pessoais ¢ constantes dos empreendedores, ilustrando as
argumentacdes de POWELL & SMITH-DOERR (1994).

Além disso, percebe-se a fragilidade do sistema de inovagdo no que diz respeito ao papel das instituicdes brasileiras,
uma vez que existe pouca interacdo com universidades e centros de pesquisa e pouca utilizagdo e interesse por linhas de
crédito ou outras formas de apoio, principalmente em decorréncia das dificuldades de obteng@o. Transformar esta realidade
vem sendo o objetivo de varios esforcos realizados no pais, como a Lei da Inovagao, o estimulo a cooperagao universidade-
empresa e o incremento da formagao de empreendedores no ambiente universitario.

As conclusdes deste artigo sdo de carater exploratorio, restritas a um segmento e condicionadas pelas limitacdes
inerentes a abordagem escolhida. Novas pesquisas poderdo oferecer melhor caracterizagdo das relagdes existentes entre
perenidade empresarial e a existéncia de redes de relacionamentos formais ou informais. Uma possibilidade ¢ a realizacao
de uma pesquisa de cunho quantitativo, envolvendo uma amostragem significativa de EBTs, a demonstracao do tipo de
relacdes estabelecidas ao longo de sua existéncia e os resultados obtidos, expressos por exemplo em aumento de faturamento,
conquista de novos mercados ou registro de patentes.
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