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Abstract. This research was mainly aimed at identifying the role of an incubator in supporting
the commercialization of innovations in ten graduated technology-based small companies — in
Portuguese “pequenas empresas de base tecnologica — PEBTs”, from the perspective of
entrepreneurs. It seeks to identify the performance of PEBTs when it comes about billing and
the trajectory of these companies related to incubation time and entrance into the market. The
study was one of the exploratory-descriptive type, with a qualitative methodological
approach. Results pointed out that graduated PEBTS survive, despite a continuous low billing
and small size, as observed in six out of the ten companies surveyed. Incubation process has
not exerted direct influence on commercialization, but the fact itself of passing through the
incubator helped more than hindered those activities, which highlights the relevant role of the
incubator for PEBTS.
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Resumo. Esta pesquisa teve como objetivo principal identificar o papel de uma incubadora
no apoio a comercializacdo de inovagdes em dez pequenas empresas de base tecnoldgica —
PEBTs graduadas, na perspectiva dos empreendedores. Procurou-se identificar o
desempenho das PEBTs em relacdo ao faturamento e a trajetoria dessas empresas em
relacdo ao tempo de incubacdo e entrada no mercado. O estudo foi do tipo explorat6rio-
descritivo, com uma abordagem metodoldgica qualitativa. Os resultados apontaram que as
PEBTs graduadas sobrevivem, mas continuam com faturamento baixo e de porte pequeno,
como foi 0 caso de seis das dez empresas pesquisadas. O processo de incuba¢do ndo exerceu
influéncia direta na comercializacdo, no entanto, pode-se considerar que o fato de ter
passado pela incubadora contribuiu com essas atividades, o que evidencia o papel relevante
que a incubadora teve para as PEBTS.

Palavras-Chave: incubadora; pequenas empresas, base tecnoldgica; inovagdo;
comercializacdo.
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1 INTRODUCAO

No atual ambiente de negocios, a competitividade esta fortemente dependente da
capacidade das empresas para criar e explorar efetivamente suas inovacdes. Nesse sentido, a
inovacdo é entendida ndo como um evento isolado, mas sim como um processo, portanto,
precisa ser gerenciada como tal. Esse processo, que é complexo e dinamico, requer uma
gestdo que envolve varias areas do conhecimento. Requer também um conjunto de praticas
organizacionais que possam promover a capacidade de informar, a habilidade de organizar e
gerenciar o processo, buscando a integragdo com a tecnologia e 0 mercado (Tidd & Bessant,
2015).

Talvez a gestdo da inovacdo em grandes empresas seja mais estruturada em funcéo do
porte, dos recursos e estruturas disponiveis para tal. As empresas de base tecnoldgica de
pequeno porte — PEBTSs diferem das grandes empresas em muitos aspectos relacionados com a
inovacdo. Essas empresas geralmente tém estratégias de entrada no mercado relativamente
limitadas, poucos recursos financeiros para desenvolvé-las e carecem de habilidades em
gestdo e formulacdo de estratégia de comercializacdo (Costa, Fontes & Heitor, 2004; De Jong
& Marsili, 2006; Forsman, 2011; Freel, 2005; lacono & Nagano, 2014; Liao & Rice, 2010;
Pellikka, 2014; Wonglimpiyarat & Yuberk, 2005).

Além disso, a estrutura e 0s processos de pequenas empresas sdo relativamente
informais, e, em geral, os objetivos de negdcios e as estratégias relacionadas ndo sdo muito
claros, devido a limitada experiéncia dos dirigentes em atividades destinadas a comercializar
o0s produtos (Hang Do, 2014; Pelikka & Malinen, 2014 e 2015; Pellikka & Pellikka, 2011).

Nesse contexto, as incubadoras de empresas surgem como um ator importante, pois
podem oferecer apoio em areas nas quais os empreendedores possuem caréncia (de estrutura
fisica, equipamentos a consultorias e treinamentos, entre outros tipos de apoio).

De acordo com Andrade Janior (2014), o Brasil tem estimulado as PEBTs por meio da
criacdo de incubadoras que proporcionam a esses empreendimentos varios mecanismos de
apoio, como infraestrutura fisica, operacional e de assessoria. Para ele, as incubadoras
tecnoldgicas constituem uma alternativa estratégica que impulsiona o desenvolvimento
econémico das regides onde estdo inseridas, aumentando as oportunidades de emprego, a
geracdo de renda e diversificando a oferta de bens e servigos por meio de condigdes
favoraveis ao avanco da tecnologia (Andrade Junior, 2012). Estudos da Associacdo Nacional
de Entidades Promotoras de Empreendimentos Inovadores - ANPROTEC (2012 e 2016)
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também indicam o crescimento desse movimento das incubadoras e das PEBTs que passam
pelo processo de incubacao.

O processo de criacdo, incubacdo e a sobrevivéncia desse tipo de empresa tem sido
foco de vérios estudos que objetivam compreender melhor esse fenémeno. Esses
empreendimentos, de forma geral, apresentam vérias limitagbes ao seu crescimento,
empregando um numero reduzido de pessoas e apresentando baixo crescimento de vendas, ou
seja, 0s negadcios sobrevivem, mas ndo crescem (Santos & Pinho, 2010).

A literatura pesquisada neste trabalho indica que a capacidade de comercializagdo de
inovacBes em PEBTS é umas das principais limitagdes ao crescimento dessas empresas e que
as incubadoras podem exercer um papel importante apoiando esses empreendedores
ajudando-os a minimizar essas limitacGes.

Nesse contexto, é possivel apontar para as seguintes questdes de pesquisa: (1) Qual € o
papel da incubadora no apoio a comercializacdo de inovagfes por PEBTs? (2) Como é a
trajetoria dessas empresas em relagdo ao faturamento, tempo de existéncia, tempo de
incubacdo e entrada no mercado?

O objetivo geral da pesquisa € identificar o papel de uma incubadora no apoio a
comercializacdo de inovacfes em pequenas empresas de base tecnoldgica graduadas, na
perspectiva dos empreendedores. Mais especificamente pretende-se (1) identificar o
desempenho das PEBTs graduadas em relacdo ao faturamento e (2) identificar a trajetoria
dessas empresas em relacdo ao tempo de incubacéo e a entrada no mercado.

Esta pesquisa delimitara seu foco de estudo nas PEBTs graduadas na Incubadora de
Base Tecnoldgica da Universidade Federal de Vigosa — IBT/UFV. Tal delimitacdo se justifica
por dois motivos: (1) Natureza das PEBTS: as incubadoras de base tecnoldgica geralmente
tém como premissas em seus editais de selecdo que somente poderdo participar dos processos
seletivos empresas com projetos que possuam caracteristicas inovadoras com possibilidades
de ter viabilidade econdmica, financeira e comercial, (2) Fase de maturidade do negdcio:
empresas que passaram por um processo de incubacdo, se graduaram e se encontram no
mercado ha mais de cinco anos, ja podem ter adquirido experiéncia e know how, em relacéo as
suas praticas de comercializacdo e superado as dificuldades em relagdo a comercializacdo de
suas inovagoes.

Para identificar se as PEBTs realmente introduziram no mercado produtos ou servicos
inovadores, foram considerados na selecdo da amostra trés elementos, sdo eles: (1)
Propriedade Intelectual (especificamente patentes e registro de software); (2) Investimentos

em P&D e (3) Captacdo de recursos em Agéncias de Fomento para o desenvolvimento das
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tecnologias introduzidas no mercado. Foram selecionadas dez PEBTSs que tiveram pelo menos
dois desses elementos ao longo de sua trajetoria.

Além dessa introducéo, este artigo apresenta na proxima secdo o referencial tedrico,
seguido pela metodologia, resultados/discussdo, consideragdes finais e as referéncias
bibliogréficas utilizadas.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 COMERCIALIZACAO DE INOVACOES

Ao realizarem uma revisdo de literatura sobre areas-chave de pesquisa com foco em
gestdo da inovacdo, Adams, Bessant e Phelps (2006) identificaram que existem lacunas
significativas, particularmente no campo da comercializagdo. Os autores destacam sete areas
sobre a medicdo da gestdo da inovacao: 1) inputs - pessoas, recursos fisicos e financeiros,
ferramentas; 2) gestdo do conhecimento - geracdo de ideias, repositério de conhecimentos,
fluxos de informacdo; 3) estratégia de inovacao - orientacdo estratégica, lideranca estratégica;
4) organizacao e cultura - cultura, estrutura; 5) gestdo de portfolio - equilibrio risco / retorno,
uso de ferramentas de otimizacdo; 6) gerenciamento de projetos - eficiéncia do projeto,
ferramentas, comunicacdes, colaboracdo; e 6) comercializacdo - pesquisa de mercado, testes
de mercado, marketing e vendas.

Para esses autores, 0 processo de comercializacdo esta relacionado as capacidades de
marketing da empresa, tais como pesquisa de mercado, promoc¢do, planejamento e
monitoramento de mercado a fim de lancar os produtos ou servicos.

Nesta direcdo, Moore (2002) enfatizou o significado da orientacdo para 0 mercado e as
dificuldades das empresas para identificar o segmento de mercado inicial e a abordagem que
sera adotada na comercializagdo de inovagdes.

A comercializacdo é o resultado final do longo processo de uma estratégia de
inovacéo, cujos elementos e complexidade vao se afunilando ao longo da gestdo da inovacao
(Mazzarol, Reboud & Soutar, 2011).

De acordo com Zahra e Nielsen (2002), a comercializag¢éo é o processo atraves do qual
as empresas criam valor econémico por meio da transformacdo e incorporacdo de
conhecimentos, descobertas e invencdes, em produtos e servigos novos ou significativamente

melhorados para atender a demandas dos compradores e consumidores no mercado.
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Para Pellikka e Virtanen (2009) as principais areas probleméticas da comercializa¢do
de inovacgdes por PEBTs sdo: (1) Ambiente de comercializagédo: disponibilidade de recursos
qualificados, infraestrutura adequada, existéncia de servicos de apoio e desenvolvimento de
redes de negocios; (2) Financiamento: capital insuficiente, problemas de fluxo de caixa, e no
controle de margens / lucros e despesas; (3) Gestdo: desenvolvimento de competéncias
organizacionais, de alocacao de recursos, deixar de definir metas de comercializacdo, falta de
colaboracéo e parcerias para comercializar P&D; e (4) Marketing: aquisicdo de informacdes
de mercado (as empresas ndo conseguem entender o potencial de mercado real e as
necessidades de seu mercado e clientes) e a falta de explorar as oportunidades de mercado de

forma rapida.

2.2 AS INCUBADORAS E O APOIO A COMERCIALIZACAO DAS INOVACOES POR
PEBTS.

De acordo com Lahorgue (2004), é consenso na literatura que as incubadoras integram
0s sistemas de inovacgéo e, de forma geral, caracterizam-se por serem espagos planejados para
receber empresas (nascentes ou ndo), disponibilizando éarea fisica compartilhada e
infraestrutura técnica e administrativa, por um periodo de tempo pré-determinado.

Uma incubadora de empresas tem como objetivo apoiar os empresarios para que eles
possam desenvolver novas ideias e transforméa-las em empresas de sucesso. Para isso, oferece
infraestrutura e apoio e orientacdo na gestdo empresarial e na competitividade, entre outras
questdes-chave para o desenvolvimento de uma empresa (Anprotec, 2016).

Tietz et. al. (2015) destacam que as incubadoras de empresas tém um papel essencial
em qualquer ecossistema empresarial global. Por meio do apoio que elas oferecem aos
empreendedores em termos de infraestrutura e gestéo, eles reduzem o risco de mortalidade das
empresas nascentes e contribuem para um melhor desempenho da economia do pais.

Bruneel et al. (2012) e Cooper et al. (2012) destacam que em todo o mundo, 0 niUmero
total dessas entidades é de quase 5.000, sendo que cerca da metade delas estdo localizadas na
Europa e nos Estados Unidos (900 unidades estéo localizadas na Europa e 400 nos EUA).

Mian (2014) pesquisou modelos dos programas de incubagdo de quatro incubadoras
em diferentes regifes dos Estados Unidos entre os anos de 1980 e 2000, destacando que
durante essas ultimas trés décadas, o apoio proativo ao desenvolvimento de novos
empreendimentos por meio de mecanismos de incubacdo emergiu como um componente-

chave das politicas estaduais e locais de desenvolvimento econémico no pais.
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O autor destaca que para sustentar tais programas, € necessario avalia-los
periodicamente para garantir objetivos de politicas realistas com base nas quais eles
proporcionam servicos de valor agregado e atividades que os clientes das incubadoras
realmente necessitam. Para ele, as incubadoras associadas tém respondido as necessidades dos
clientes, reconhecendo a utilidade da gama de servigos frequentemente fornecidos como, por
exemplo: espaco partilhado, servicos de escritorio especificos, sala de conferéncias e outros
servicos de manutencdo, a imagem da universidade, uso de funcionarios estudantis,
consultorias de professores e acesso a bibliotecas e laboratorios.

Mian (2014) evidencia em seu estudo que as empresas incubadas baseadas em
tecnologia tém reconhecido consistentemente esses servicos como benéficos e que, de uma
forma ou de outra, agregam valor e conveniéncia aos negécios residentes, principalmente 0s
servigos de facilitacdo de redes, consultoria empresarial e juridica.

No Brasil, as incubadoras de empresas vém crescendo apoiadas por uma rica rede de
vinculos entre governo, empresas e universidades, levando a inovacao local e a reinvencéo de
modelos globais de incubacdo (Chandra, Chao & Astolpho, 2014).

De acordo com o relatorio “Estudo, Andlise e ProposicGes sobre as Incubadoras de
Empresas no Brasil” publicado pela ANPROTEC (2012), as 384 incubadoras associadas a
ANPROTEC (63% dessas incubadoras foram classificadas como tecnoldgica e mista em
2005) foram, nesse periodo, responsaveis por 2.509 empresas graduadas, que faturam R$ 4,1
bilhGes anuais e empregam 29.205 pessoas (média de 11,92 empregos), sendo que as
empresas incubadas somam 2.640 com 16.394 postos de trabalho (média de 6,21 empregos) e
faturamento de R$ 533 milhdes. Apesar da pequena propor¢do de incubadoras de empresas
brasileiras em relacdo aos dados globais, as entidades aqui localizadas apresentam
interessantes indicadores econémicos que devem ser melhor explorados.

Campos (2010) apontou em seu estudo um modelo alternativo de funcionamento das
incubadoras, orientado por trés principios basicos: (1) os esforcos da incubadora deveriam
focar na fase de pré-criacdo da empresa, direcionando suas a¢bes basicamente para analise dos
modelos de negdcio e da rede de relagdes dos candidatos a empreendedor; (2) ap0s a criagdo
da empresa, 0 apoio da incubadora deveria ser direcionado para 0 acompanhamento da
evolucédo dos modelos de negdcio das PEBTS e intervencGes visando facilitar a formacao das
novas associagdes e parcerias e (3) os servicos de apoio prestados pelas incubadoras deveriam
focar essencialmente a estruturagdo das empresas, por meio da concessdo de espacos fisicos

subsidiados, instalacdes e equipamentos compartilhados.



'K- VI1I Congresso Internacional de Conhecimento e Inovacéo
CIAl 11 e 12 de setembro de 2017 — Foz do Iguagu/PR

De acordo com lacono e Nagano (2014), apesar das incubadoras de base tecnoldgica
oferecerem diversos recursos, ndo conseguem satisfazer todas as duvidas e necessidades das
empresas incubadas. Em muitos casos, o apoio fornecido pela incubadora ndo contribui
efetivamente para a solucéo dos problemas, que sdo especificos para cada empresa e em cada
estagio que se encontram. Identificaram que hd uma grande énfase na avaliacdo da ideia, um
forte apoio no inicio, porém pouca orientacdo nas questdes relacionadas a etapa de difuséo, ou
seja, de mercado, de comercializacdo. Apontam que as orientagdes da incubadora para o
desenvolvimento do negdcio mostram limitacGes e caréncias, sugerem que as consultorias
oferecidas pelas incubadoras deveriam focar melhor os aspectos mercadolégicos (melhorando
a atuacdo na fase de transicdo para o mercado) e destacam que a negligéncia a esses fatores
pode comprometer o crescimento sustentavel e o sucesso do negocio apds o periodo de
incubacéo (lacono & Nagano, 2014).

Os resultados do trabalho “Estudo, Analise ¢ Proposi¢des sobre as Incubadoras de
Empresas de Minas Gerais” (Faria 2015), traz uma contribui¢do ao realizar um diagndstico
sobre a maturidade das incubadoras do estado, identificando as problematicas que dificultam a
manutencdo e consolidacdo desses ambientes. Dentre os principais resultados apresentados
por Faria (2015) destacam:

- (1) infraestrutura fisica (45%) e o apoio na captacdo de recursos (37%) representam 0s
principais aspectos de atratividade das incubadoras.

- (2) 54% consideram a incubadora como sendo muito importante no desenvolvimento da
empresa;

- (3) 40% declararam o fato de ter participado do programa de incubagdo ndo auxiliou na
captacdo de novos clientes e na confiabilidade da empresa e 20% declararam que essa
participacdo auxiliou em poucos casos (total de 60%); e

- (4) as areas de marketing e vendas séo apontadas por 45% das empresas como as areas nas
quais elas enfrentam as maiores dificuldades. Ja para 26% das empresas a area administrativa

financeira e contabil também acarretam dificuldades.

3 METODOLOGIA

Devido as caracteristicas da pesquisa e a busca de um entendimento aprofundado e
detalhado do papel de uma incubadora no apoio a comercializacdo de inovagdes por PEBTs
graduadas, optou-se por fazer uma pesquisa exploratério-descritiva, com uma abordagem

metodoldgica qualitativa, na qual se buscou a identificagdo e explicacdo sistematica de fatos
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que ocorrem num contexto social, geralmente relacionado a uma multiplicidade de variaveis
(Gil, 2006).

Para analisar os fatos do ponto de vista empirico optou-se pelo método estudo de casos
maltiplos que, segundo Eisenhardt e Graebner (2007) e Yin (2010), significa fazer uma
pesquisa empirica visando investigar um fenbmeno contemporéneo dentro do seu contexto
real, de forma especial quando os limites entre o fenbmeno e o contexto nao estdo claramente
definidos. Para esses autores, a descoberta do “como” e do “por que” determinam o que se
deseja responder na pesquisa.

Este estudo analisou PEBTs graduadas na Incubadora de Base Tecnoldgica da
Universidade Federal de Vicosa - IBT/CENTEV de 1996 (inicio de suas atividades) a maio de
2015. Das vinte e nove empresas graduadas até 2015, quatro ja tinham encerrado as atividades
no momento da pesquisa e quatro ndo retornaram o primeiro contato. Das vinte e uma
empresas possiveis, quatorze autorizaram a realizacdo da pesquisa e 0 agendamento da visita e
entrevista. Dessas, trés ndo forneceram as informacgdes sobre o histérico de faturamento do
negocio e uma ndo se enquadrou na delimitacdo do estudo.

As entrevistas ocorreram entre 0s meses de agosto de outubro de 2015. Foram
realizadas diretamente com os empreendedores (em oito casos) € com O gerente
administrativo (em dois casos). Foram divididas em trés etapas. Na primeira, o entrevistado
narrava o histérico da criacdo da empresa, na segunda etapa respondia as perguntas do roteiro
de entrevista semiestruturado desenvolvido com base no marco conceitual e na terceira e
ultima etapa respondia a perguntas baseadas num conjunto de informagdes publicas da
empresa. Nesta ultima fase, foram apresentadas algumas perguntas especificas baseadas em
observacdes feitas quando das visitas as empresas. O tempo de duracdo das entrevistas foi de
duas horas, em média. A fim de manter o anonimato, ndo sdo informados os nomes das
empresas que parecem como sendo Empresas de 1 a 10. A Validacéo dos resultados aconteceu

nos meses de novembro e dezembro de 2016.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

4.1 CARACTERIZACAO DAS PEBTS

Em relacdo ao ramo de atividade, das dez empresas pesquisadas, oito sdo do setor de
servigos (sete de TI — Software e consultoria técnica para agronegocio, um de biotecnologia) e

duas do setor industrial (méaquinas e equipamentos, biotecnologia — fertilizantes).
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O Gréfico 1, a seguir, apresenta dados consolidados das dez PEBTs. Os dados séo
referentes a: (1) faturamento acumulado dos Gltimos seis anos para as empresas E5, E6, E7,
E9, E10, E11, dos ultimos cinco anos para as empresas E3, E12 e E13 e para os ultimos
quatro anos para a E4; (2) tempo de existéncia das empresas; (3) tempo de incubacédo e (4)
tempo de entrada no mercado com a inovacgao.

Observa-se que das quatro empresas com maior faturamento (E6, E7, E9 e E13), duas
entraram no mercado com sua inovagdo apds a graduacdo na IBT/UFV e as outras duas no
ano seguinte, o que pode significar, para esses casos, que nao houve influéncia direta do
periodo de incubacdo na comercializacdo da inovagdo. Esse grupo de empresas possui uma
média de dezessete anos de existéncia e de dois anos de incubacéo

Nas seis empresas com faturamento menor, em cinco (E3, E4, E5, E10 e E11) a
entrada no mercado ocorreu quando as empresas ainda estavam incubadas. Esse grupo de
empresas possui uma media de doze anos de existéncia e de quatro anos de incubacdo. Esse
resultado também pode apontar para a inexisténcia de influéncia direta do processo de
incubacdo na comercializacdo da inovacdo, pois o faturamento dessas empresas foi muito
abaixo da média das empresas graduadas em Minas Gerais e no Brasil, de acordo com
ANPROTEC (2012) e Faria (2015).

Gréfico 1 — Faturamento Acumulado — Tempo de Existéncia — Tempo de Incubacdo e Tempo Entrada

no Mercado
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Fonte: Dados da Pesquisa
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A média anual de faturamento das empresas no periodo analisado foi inferior a R$
250.000,00 (duzentos e cinquenta mil reais) para trés empresas (E3, E5 e E11). Entre esse
valor e R$ 700.000,00 (setecentos mil reais) para duas empresas (E10 e E12). As Empresas 4
e 6 tiveram uma média de entre R$ 700.000,00 (setecentos mil reais) e R$ 1.600.000,00 (um
milh&o e seiscentos mil). O faturamento médio anual de 2010 a 2015 para E7, E9 e E13 foi
em torno de R$ 2.200.000,00 (dois milhGes e duzentos mil reais).

O Gréfico 2 a seguir apresenta os resultados do faturamento das dez empresas nos anos
de 2010 a 2015.

Gréfico 2 — Faturamento por PEBTSs de 2010 a 2015
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Fonte: Dados da Pesquisa

A titulo de comparacdo, a média anual de faturamento das empresas graduadas em
incubadoras brasileiras foi de R$ 1.600.000,00 em 2011 (ANPROTEC, 2012) e das empresas
graduadas em incubadoras do Estado de Minas Gerais foi de R$ 1.440.000,00 em 2013 (Faria,
2015).

Observa-se que apenas a E6, teve media proxima a das empresas graduadas em Minas
Gerais e as empresas E7, E9 e E13 tiveram média superior & média dos valores de 2011das
empresas graduadas no Brasil e a média dos valores de 2013 das empresas graduadas no
Estado de Minas Gerais. No ano de 2013, o valor do faturamento médio dessas empresas foi
em torno de R$ 2.100.000,00, valor 29% superior aos R$ 1.600.000,00 (média de 2011 das
empresas graduadas no Brasil) e 54% superior aos R$ 1.440.000,00 (média de 2013 das
empresas graduadas em Minas Gerais). Das quatro empresas desse Grupo, trés sao do setor de

TI-Software e uma tem a TI-software como base de seus servicos.
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Além de representarem as empresas com 0s maiores faturamentos, as empresas de TI-
Software tiveram crescimento superior ao da média do mercado entre 2013 e 2014, sendo que
a Empresa 6 cresceu seu faturamento em 24%, a Empresa 7 cresceu 21%, a Empresa 9
cresceu 32% e a Empresa 13, que tem T1 como base de seus servicos, cresceu 46%.

De acordo com dados da Associacdo Brasileira das Empresas de Software (ABES,
2015), esse setor teve um crescimento de 12,8% neste mesmo periodo. Portanto, o
crescimento do faturamento de todas as empresas de Tl pesquisadas no ano de 2014 foi
superior ao crescimento do setor de software no Brasil no mesmo periodo, 0 que evidencia
que essas empresas podem ser consideradas como empresas que crescem acima da média do

mercado no qual estdo inseridas.

42 O PAPEL DA INCUBADORA NA COMERCIALIZACAO AO LONGO DO
PROCESSO DE INCUBACAO.

Os entrevistados foram questionados sobre o0s tipos de apoio que eles receberam (e de
guem receberam) ao iniciarem o negdcio e ao longo da sua existéncia (durante o periodo de
incubacdo, até a graduacdo e 0 momento da pesquisa). Em ambos os casos, eles tiveram mais
de uma opcdo de resposta. Os resultados apresentados nos Graficos 3, a seguir, indicam que a
Incubadora de Base Tecnoldgica da UFV e o SEBRAE foram as instituicbes mais citadas
como as que ofereceram apoio em capacitagbes e em consultorias para as empresas no

momento do inicio dos negocios.

Gréfico 3 — Apoio as PEBTS no inicio do negdcio
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Esse resultado se repetiu ao considerar-se o tipo de apoio ao longo da existéncia da

empresa (ap6s a graduacdo), seguindo pelo apoio de professores e pesquisadores (Grafico 4).

Grafico 4 Apoio as PEBTS ap6s a graduacgéo na IBT/UFV
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Fonte: Dados da Pesquisa
Nos dois momentos a IBT/UFV foi apontada pela maioria dos empreendedores como a
principal instituicio de apoio ao neg6cio. Alguns empreendedores afirmaram que,
indiretamente, 0s cursos e as consultorias oferecidos pela incubadora ajudaram tanto na gestdo

como na comercializacdo, durante o processo de incubacao.

[...] durante o periodo de incubacdo ajudou sim pois realizamos o plano de negdcios, 0
planejamento estratégico e o plano de vendas. Porém o que impactava era a falta de
recursos financeiros para colocar isso em préatica, também mostrou a necessidade do
planejamento das vendas. (Empreendedor E9)

A incubadora sempre esteve muito proxima de noés, tentando nos auxiliar nas
dificuldades, dentro do possivel...muitas vezes nos dando informacdes e indicagdes de
onde conseguir solucdes para as dificuldades iniciais. (Empreendedora E11)

No entanto, no momento da validacdo dos resultados da pesquisa, foi feito um
questionamento sobre o papel da IBT/UFV especificamente na comercializacdo das inovacoes
e observou-se certa caréncia de apoio no momento em que as PEBTSs introduziam suas
inovagOes no mercado.

A incubadora, nesta etapa inicial, estava iniciando e tinha uma atuagdo muito pequena,
pouco recurso e nenhuma experiéncia sobre empreendedorismo e negocios. Mesmo
assim, muitos treinamentos e consultorias foram subsidiados pela incubadora e foram
muito importantes para o desenvolvimento da empresa. Outra ajuda muito importante
para as vendas foram a chancela da UFV, através da incubadora, para apresentar a
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empresa para clientes fora de Vicosa. Como todos conheciam a UFV, as portas se
abriam mais para apresentarmos nosso trabalho. (Empreendedor da E6)
...ap0s a graduacdo, quanto mais a empresa evoluiu em vendas, mais distante ficou da
incubadora. Como a incubadora tinha quase a mesma idade da empresa, acredito que a
empresa evoluiu na area de negdcios mais rapidamente. Algo natural, até pela
necessidade de sobrevivéncia da empresa. Mas ainda vejo nos dias de hoje, em muitas
incubadoras, a dificuldade de entender que vender € a acdo mais importante e que,
normalmente, é o setor de menor conhecimento dos empreendedores de tecnologia,
gue normalmente sdo técnicos. Ajudar as empresas a vender deveria ser a prioridade
ndmero um das incubadoras e o indicador mais importante para medir o sucesso da
incubadora. (Empreendedor da E6)

Esses depoimentos evidenciam que a incubadora poderia ter dado um apoio mais
efetivo nas areas de gestdo e comercializacdo das inovacdes pelas PEBTs graduadas. Os
resultados dos estudos de lacono e Nagano (2014) e Faria (2015) também apontam para esta
direcdo. No entanto, observou-se que o fato de ter passado pela incubadora foi considerado
por alguns empreendedores como positivo para o negdcio, principalmente pela legitimidade
que isso dava tanto na Fase de Desenvolvimento da Ideia, como nas Fases de Langamento no
Mercado e Desenvolvimento e Manutencdo do Negocio. Em geral, os empreendedores
destacaram que essa legitimidade facilitou a entrada no mercado, pois permitiu a ampliacéo e
manutencdo da rede de contato com clientes. Esses resultados estdo em consonancia com 0s
achados de Mian (2014). O que se pode perceber foi que essa legitimidade se dava em funcao
da ligacdo da incubadora com a UFV por meio de seus professores e pesquisadores, que

exerceram papel fundamental para as PEBTs conseguirem seus primeiros clientes.

5 CONSIDERACOES FINAIS

O objetivo geral da pesquisa foi identificar o papel de uma incubadora no apoio a
comercializacdo de inovacbes em pequenas empresas de base tecnoldgica graduadas, na
perspectiva dos empreendedores. Mais especificamente procurou-se identificar o desempenho
das PEBTs graduadas em relacdo ao faturamento e a trajetoria dessas empresas em relagdo ao
tempo de incubagéo e a entrada no mercado.

As quatro empresas com maior faturamento tiverem um tempo médio de incubagéo de
dois anos e de entrada no mercado de dois anos e meio. J& as seis empresas de menor
faturamento tiveram um tempo médio de incubacdo de quatro anos e meio e de entrada no
mercado de trés anos e meio. Ou seja, as empresas de melhor desempenho graduaram e

entraram no mercado mais rapido que as de pior desempenho.
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Em relagdo a trajetoria dessas empresas, percebe-se que as PEBTs graduadas
sobrevivem, mas continuam com faturamento baixo e de porte pequeno, sem apresentarem
crescimento expressivo, como foi 0 caso de seis das dez empresas pesquisadas.

Pode-se considerar que as areas de gestdo e principalmente comercializacdo (inserida
nas areas de marketing e vendas) representam as maiores dificuldades e limitacfes e que as
deficiéncias nessas areas podem ter contribuido efetivamente para o baixo desempenho
alcancado pela maioria dos empreendimentos graduados.

Pode-se considerar também que o processo de incubacdo ndo exerceu influéncia direta
na comercializacdo. No entanto, o fato de ter passado pela incubadora mais ajudou do que
dificultou a comercializacdo das inovagdes nas PEBTSs. Esse fato evidencia o papel relevante
que a incubadora teve para as empresas graduadas e aponta para a necessidade de dar maior
apoio as atividades de comercializacéo.

Nesse sentido, as incubadoras poderiam minimizar as dificuldades das PEBTSs por
meio da divulgacdo da prépria incubadora e das empresas residentes e graduadas. Além disso,
poderiam desenvolver mecanismos para auxiliar os empreendedores na identificacdo e analise
dos mercados e suas particularidades e ajuda-los a ativar, ampliar, acumular e manter sua rede
de contatos, 0 que poderia facilitar o surgimento de novas oportunidades de negocio para suas
inovacoes.
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