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EMPRESAS DE BASE TECNOLOGICA DO SETOR DE BIOTECNOLOGIA E SUAS
CAPACIDADES RELACIONAIS PARA A INOVACAO

1. Introducdo

A necessidade de se adaptar a diferentes situacdes de mercado sejam elas por alteragfes
no préprio ambiente de mercado, entrada de um novo concorrente ou até mesmo mudancas
tecnoldgicas, forcam as organizacBes a buscarem novos recursos e conhecimentos para seus
modelos de negocio vigentes na busca por inovagdo. Muitas vezes, as empresas ndo possuem
internamente 0s recursos para essas mudancas e, por isso, em muitos casos, precisam buscar além
de suas fronteiras.

Independentemente do tipo ou porte das organizacdes, devem-se desenvolver diferenciais
competitivos que permitirdo que elas sobrevivam em ambientes turbulentos e de constantes
mudancgas, e € justamente na capacidade relacional, ou seja, na capacidade que as empresas tém
de se relacionar com outras empresas, além de suas fronteiras, que elas encontram a possibilidade
de inovar, seja, expandindo seus recursos ou obtendo novas competéncias. Uma dessas formas de
relacionamento sdo as aliangas estratégicas que consistem basicamente em acordos contratuais
com o0s quais as empresas, em nome de suas necessidades, buscam cooperar mutualmente com
atores externos, procurando encontrar ou ampliar a sua base de recursos, tendo em vista atingirem
objetivos comuns de inovagao e geragéo de valor.

A capacidade relacional é descrita por Schilke e Goerzen (2015) e Dyer e Kale (2007) como
uma capacidade dindmica das organizacdes composta por ativos, habilidades individuais e rotinas, que
por sua vez constitui um conjunto de atividades que permite a empresa criar, ampliar ou modificar a sua
base de recursos a partir da interacdo com seus parceiros. Além disso, as empresas podem criar novos
valores e desenvolver novas habilidades e competéncias a partir das aliancas estratégicas.

A biotecnologia vem se destacando como um dos setores mais relevantes para a realizacdo de
estudos empiricos sobre o tema capacidade relacionais. Estrella e Bataglia (2013) enfatizam que as
empresas de biotecnologia desenvolveram ao longo dos anos um sistema complexo de aliangas
contratuais com diversas organizagdes que compdem seu campo de atuacao: universidades, institutos de
pesquisa, fundos de investimento, agéncias governamentais, laboratdrios farmacéuticos e outras
empresas de biotecnologia. Somado a isto, (Powel, Koput, & Simth-Doerr, 1996) observaram que essas
empresas comegaram a atuar em redes, reunindo-se e configurando-se em um sistema intitulado como
“comunidade de empresas dedicadas a biotecnologia”.

O presente estudo tem como objetivo analisar nas EBT’s de biotecnologia as principais
dimensdes da capacidade relacional que contribuem para a conquista da inovagao. A partir da discusséo
dos resultados foi possivel analisar as principais dimensbes da capacidade relacional, bem como as
EBTs de biotecnologia planejam, estruturam, coordenam e sincronizam suas aliangas estratégicas
contratuais para a inovacao.

Para tanto, foi estruturada uma pesquisa descritiva de natureza qualitativa realizada a partir de
estudo de caso multiplo com quatro EBTs de biotecnologia. Foram coletados dados primarios a partir
de um roteiro de entrevista estruturado e a partir de analise de documentos organizacionais, incluindo
contratos, projetos e relatérios de desenvolvimento de novos produtos (DNP) foram coletados os dados
secundarios, para interpretar os dados recorreu-se a analise de contetdo e foi utilizada uma estrategia
analitica baseada em proposicdes tedricas para conduzir as discussdes. Além disso, adotou-se 0



software lramuteq para recuperacdo de corpus textuais e palavras que foram obtidas durante as
entrevistas.

2. Referencial Tedrico

A capacidade € um termo utilizado para descrever a forma como as empresas reagem ao
se confrontarem com novos desafios no ambiente empresarial. As capacidades de uma empresa
sdo geradas a partir da necessidade de conquistar vantagens competitivas perante os concorrentes
(Alvez, 2015).

O conceito de capacidade engloba também as capacidades relacionais, que ocorrem
quando duas ou mais organizacGes tém a necessidade de cooperar entre si para buscar novos
recursos e competéncias que, em principio, ndo possuem dentro de suas préprias fronteiras
organizacionais. Lorenzoni e Lipparini (1999) conceituam a capacidade relacional como uma
capacidade dindmica das empresas e que essa capacidade contribui para o desenvolvimento de
sua base de recursos a partir de parcerias formais e intencionais.

Autores como Schilke e Goerzen (2010) e Dyer e Kale (2007) também consideram a
capacidade relacional, ou capacidade de gestdo de aliancas, como uma capacidade dinamica das
organizacdes, ou seja, € uma capacidade que permite a empresa criar, ampliar ou modificar a sua
base de recursos a partir da interagdo com seus parceiros.

Sobre a evolugdo das discussdes cientificas de capacidade relacional, vale destacar os modelos
de McGrath (2008), Schilke e Goerzen (2010) e Alves (2015), ao qual se encontra sintetizado na figura

1 e que fundamentou o presente estudo.

Schilke e Goerzen (2010)

Influenciador Experiéncia em Aliangas: séo as
experiéncias prévias acumuladas de aliancas
anteriores e a consequente influéncia na criacdo
de rotinas que ajudam a gerenciar as novas
aliancas.

McGrath (2008)

Dimenséao Acesso ao Conhecimento:
permite gerar, integrar e utilizar o
conhecimento.

Alves (2015)

Dimens&o Coordenacao: relaciona-se a
capacidade de gerenciar os recursos da
parceria, tornando-os eficientes, rentaveis e
produtivos, dado que é essencial identificar
interdependéncias, evitar duplicacdo de a¢des
e produzir sinergias entre as aliangas
individuais.

Influenciador Estrutura da Alianca: unidades
organizacionais constituidas para essa funcéo, o
que envolve um conjunto de pessoas
especializadas e dedicadas a gestédo das aliangas
estratégicas

Dimens&o Coordenacao Interorganizacional: a
coordenacdo interorganizacional assegura que a
gestdo da coordenacdo individual seja eficiente e
que a legitimidade das transacdes entre 0s
parceiros seja potencializada.

Dimens&o Avaliacao: a avaliacdo é
definida como a capacidade de as
empresas gerenciarem proativamente
suas parcerias fortalecendo os lagos de
valor e, consequentemente, expandindo
as aliancas.

Dimenséo Coadaptacéo: é uma
maneira de ampliar as inovagdes
tecnoldgicas de uma empresa, uma vez
que ajuda na concentragdo dos esforcos
e aumenta o grau do aprendizado.

Dimens&o Cultural: a capacidade da empresa
em lidar com a diversidade cultural, com
valores inimitaveis, e com as ligacdes
emocionais e sociais entre os individuos
envolvidos na troca.

Dimenséo Conhecimento: capacidade de
criar, integrar, utilizar e controlar o
conhecimento gerado na parceria, aborda
também a aprendizagem, as rotinas e
processos para facilitar a transferéncia de
conhecimento e as habilidades traduzidas em
conhecimento, bens e tecnologias, seja de
funcionarios, fornecedores ou clientes.

Dimenséo Coordenacéo do Portfolio de alianca:

a coordenagéo do portfolio da alianga diz
respeito a interdependéncia que existe entre as
aliangas, sendo necessario identificar essas
interdependéncias para evitar a duplicidade de
acBes e produzir sinergia entre elas.

Dimens&o Coinovacao: é
compreendida como a habilidade de a
empresa explorar as oportunidades de
tecnologia, bem como de recursos
humanos das parcerias, tendo por
objetivo obter uma inovacdo em
conjunto (coinovagéo).

Dimensd@o Tecnoldgica: sdo as normas e
procedimentos necessarios ao
desenvolvimento tecnoldgico, tais como
integracéo de sistemas e procedimentos
técnicos, expansdo da visao de sistemas
técnicos e de inovacao tecnoldgica,
colaboragdo com novas tecnologias e




absorcdo de licdes tecnolodgicas dos parceiros.

Dimenséo de coadaptacdo: capacidade das
empresas em adaptar recursos ou modos de
funcionamento para aumentar os beneficios

Dimenséo Aprendizado Interorganizacional: o
potencial do aprendizado interorganizacionalque  Dimensao Oportunidade: diz respeito

é transferido para as empresas, decorrente do as novas formas de utilizacdo dos L Lo
. o . L da parceria, isso significa que os
conhecimento adquirido a partir de suas recursos, por trocas ou combinacoes, investimentos mtuos e adaptaces dos
fronteiras organizacionais, é considerado a chave  para torna-los mais eficientes e -
9 o para fort parceiros podem gerar novos produtos,
para obtengdo da vantagem competitiva pelas rentaveis. ~ oL
: solugBes mais eficazes ou melhoramentos no
aliancas. A
relacionamento.

Dimens&o da Realiza¢do: pode ser
Dimens&o Proatividade: proatividade de uma definida como a capacidade de as
alianca reside no esforco das empresas para empresas perceberem que estdo
identificar novas oportunidades inseridas em uma rede para melhorar

seus esforcos.

Dimenséo de Transformacéo: além da
flexibilidade que as empresas devem possuir
para operarem suas aliangas, elas precisam
manter-se abertas e preparadas para as
transformagdes que podem surgir, como, por
exemplo, mudangas de contratos, alteracdo nas
pessoas envolvidas nas alian¢as ou mudancas de
estruturas de governanca.

Figura 1. Construto tedrico da capacidade relacional que fundamentou o estudo.
Fonte: Adaptado de Schilke e Goerzen (2010), McGrath (2008) e Alves (2015).

Cabe salientar a importancia da capacidade relacional em mercados dindmicos, como percebido
no setor de biotecnologia, onde as empresas precisam responder rapidamente as novas necessidades e,
para tal, estabelecem aliancas estratégicas para conquistar diferenciais competitivos (Donada,
Nogatchewsky, & Pezet, 2015; Wang & Rajagopalan, 2015). Assim, é uma tendéncia da biotecnologia
dissipar o locus da inovagao nas redes de interorganizacionais que tem como objetivo a propria inovagao.

A tecnologia desempenha um papel importante no direcionamento das inovacdes, pois
mudancas tecnologicas podem contribuir para novas oportunidades de inovacao. Segundo Phaal,
Farrukh e Probert (2004), o ritmo das mudancas e da inovacao tem aumentado significativamente
no século XXI, juntamente com o0s avancos nos campos da tecnologia da informacdo e
comunicacdo (TIC), da biotecnologia e da nanotecnologia.

As EBTs estdo associadas a inovacdo tecnoldgica, principalmente de produto, o que torna
0 desenvolvimento de um novo produto um processo critico para tais empresas (Toledo et al.,
2008). Desse modo, o desenvolvimento de novos produtos, orientados para as necessidades do
mercado, tem sido um objetivo constante por parte das empresas, uma vez que a eficacia do
desenvolvimento nédo se restringe a obter um produto que atenda suas proprias especificagdes, ela
também é determinada pela eficiéncia que se obtém da aceitacdo do produto no mercado, bem
como o atendimento as necessidades dos seus consumidores. Para tanto, um bom planejamento €
fundamental para que todas as etapas desse processo sejam realizadas com sucesso.

Esforcos para aperfeicoar tanto o planejamento estratégico como 0S pProcessos
organizacionais tém sido realizados buscando melhorar a eficacia do desenvolvimento de novos
produtos, pois € a partir dele que se pode renovar todo o portfolio de produtos. Freeman (2007),
observando o conceito de vantagem competitiva, destaca que as inovagdes que provém de uma
mudanca expressiva em um produto, servigo ou processo sdo muito mais significativos do que
outras.

Rozenfeld et al. (2006) observaram que, durante muito tempo, prevaleceu nas empresas o sistema
sequencial de desenvolvimento de produto, em que as atividades e o fluxo de informacdes referentes a
criacdo de um produto seguiam uma ordem ldogica, especializada e segmentada, portanto, sem maior
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interacdo entre as areas funcionais envolvidas. Cooper (1990) buscando maior eficiéncia neste processo
introduziu a abordagem Stage-Gates. Os Gates funcionam como momentos de avaliacdo e decisdo, nos
quais sdo verificados os resultados alcancados até aquele estagio. Nao havendo nenhum problema ou
quando os mesmos forem corrigidos, € que se da sequencia o processo. Atualmente observa-se a partir dos
estudos de Bueno e Balestrin (2012), a adoc¢do de uma abordagem mais aberta e colaborativa para 0 DNP,
cujo inicio se da pela colaboracdo em rede, quando a empresa se abre para o ambiente externo colocando
toda a sua capacidade de P&D em sinergia com a inteligéncia dos consumidores de forma coletiva,
apoiada por recursos advindos das universidades e fornecedores. A transi¢do de um modelo mais fechado,
em que o foco recai demasiadamente no desenvolvimento a partir de recursos internos, para um modelo
mais aberto, em que as interacdes com o ambiente externo passam a ser mais frequentes, sinaliza novos

caminhos para a P&D de novos produtos (Bueno & Balestrin, 2012)..
A partir da analise agregada dos construtos teoricos sintetizados e acima mencionados, podem-
se inferir dentro do modelo proposto de pesquisa 0s objetivos, perguntas de pesquisa e suas proposi¢oes

(Figura 2):

Objetivos especificos

Identificar como os objetivos
estratégicos sdo definidos nas
aliancas estratégicas contratuais
na busca por inovagéo.

Perguntas de pesquisa

(PP1) Como os
objetivos estratégicos
séo definidos nas
aliancas estratégicas
contratuais na busca por
inovacéo?

Proposicoes
(P1) A prospeccéo de oportunidades para o
desenvolvimento de novos produtos, nos &mbitos
nacional e internacional, antecede a fundamentagao dos
objetivos estratégicos das aliancas estabelecidas com
parceiros externos na busca por inovagao.
(P2) O desenvolvimento de produtos tecnologicamente
novos ou significativamente melhorados é o objetivo
fundamental das aliancas estratégicas estabelecidas com
parceiros externos na busca inovagéo
(P3) O investimento interno em P&D é relevante para o
alcance dos objetivos estratégicos das aliancas firmadas
para o desenvolvimento de novos produtos.
(P4) A alocagao de recursos em instituicdes de pesquisa
ou universidades é relevante para o alcance dos
objetivos estratégicos das aliancas firmadas para a
inovag&o.
(P5) A atuacéo de profissionais qualificados (graduados,
mestre e doutores) em atividades de engenharia e P&D é
relevante para o alcance dos objetivos estratégicos das
aliangas firmadas para a inovagao.

Verificar como séo
estruturadas as aliancas
estratégicas contratuais
firmadas para a inovacéo.

(PP2) Como séo
estruturadas as aliangas
estratégicas contratuais
firmadas para a

(P6) Os parceiros externos sao prospectados como parte
fundamental para a busca por inovagéo.

(P7) Para formalizar o desenvolvimento de novos
produtos com parceiros externos devem-se firmar
aliancas estratégicas contratuais.

(P8) Para conduzir as aliangas estratégicas de

inovacéo? desenvolvimento de novos produtos na busca por
inovacéo deve-se sistematizar uma equipe formal de
gerenciamento.
Descrever como é realizada a (P9) Os conhecimentos adquiridos a partir da
coordenagdo interoganizacional coordenacdo interorganizacional das aliangas
das aliangas estratégicas estratégicas devem ser disseminados entre as areas da
contratuais que objetivam a (PP3) Como sdo empresa.

inovacao

Descrever como se da a
coordenagéo da carteira de
aliancas estratégicas contratuais
que objetivam a inovag&o.
Descrever como € realizada a
sincronizacéo das atividades

coordenadas as aliangas
estratégicas contratuais
firmadas praa
inovacéo?

(P10) Para coordenar a carteira de aliangas estratégicas
de desenvolvimento de novos produtos deve-se
estabelecer uma troca interativa e continua de
conhecimentos entre a empresa e seus parcerios
externos.

(P11) Os conhecimentos adquiridos a partir de aliangas
estratégicas anteriores geram futuros projetos de




que envolvem as aliangas
estratégicas contratuais que
objetivam a inovacéo.

inovacéo de produto.
(P12) Nas aliangas estratégicas de desenvolvimento de
novos produtos, devem-se sincronizar as decisdes entre

a empresa e seus parceiros externos.

(P13) O faturamento obtido pela comercializacdo de
produtos protegidos por patentes ou registro de software,
ou em processo de obtencdo das referidas protecoes, é a
contribuicdo fundamental das aliangas estratégicas
contratuais firmadas para a inovagéo.
(P14) A adocdo de modelo de negdcios fundamentado
em inovacgéo aberta e colaborativa contribui para o
contratuais firmadas desenvolvimento da capacidade relacional de EBTs. Na
para a inovagdo em busca por inovacéao
EBTs? (P15) A pratica continuada (experiéncia) no
estabelecimento de aliangas estratégicas de DNP
contribui para o desenvolvimento da capacidade
relacional das EBTs na busca por inovagéo

(PP4) Como se
configuram as
contribuicdes das
aliangas estratégicas

Compreender como se
configuram as contribuicdes
das aliangas estratégicas
contratuais firmadas para a
inovacdo em EBTSs.

Figura 2. Quadro sintético: Objetivos Especificos, Perguntas de Pesquisa e ProposicBes
Fonte: Elaborado pelos autores

3. Metodologia de Pesquisa

Estruturou-se uma pesquisa descritiva (Barros & Lehfeld, 2007) de natureza qualitativa (Biklen
& Bogdan, 1994; Richardson, 1999). Sobre o0 método, adotou-se o estudo de caso multiplo (Yin, 2010)
com quatro microempresas de biotecnologia de capital privado que estabelecem dinamicamente
parcerias com universidades, institutos de pesquisa, representantes comerciais e/ou clientes nacionais e
internacionais, cujo foco estratégico € a inovacao (figuras 3).

Dados primarios foram coletados a partir de entrevistas estruturadas (Gil, 2005) e dados
secundarios foram obtidos a partir de documentos organizacionais, incluindo contratos, projetos e
relatérios de DNP (Richardson, 1999). As perguntas que orientaram a coleta de dados foram
elaboradas a partir dos constructos tedricos de capacidade relacional (Schilke & Goerzen, 2010;
McGrath, 2008; Alves, 2015) e de DNP (Cooper, 1990; Koen et al., 2001; Bueno & Balestrin,
2012) (figura 4). As entrevistas foram realizadas com os gestores e diretores das EBTs investigadas,
totalizando 4 entrevistados (figura 3 e 4).

Adotou-se analise de conteldo para interpretar os dados e foi utilizada uma estratégia
analitica baseada em proposicdes tedricas que conduziram as discussdes intracaso (Bardin, 1979;
Chizzotti, 2010). Além disso, adotou-se o0 software Iramuteq para recuperagao de corpus textuais e
palavras (Camargo & Justo, 2013).

Delineamento Metodolégico

Natureza da pesquisa Qualitativa (Biklen & Bogdan, 1994; Richardson, 1999).
Abordagem metodoldgica Descritiva (Barros & Lehfeld, 2007).

Método Estudo de caso multiplo (Yin, 2010).

Unidade de andlise EBTSs de biotecnologia. ( Biotika, Gentros, Itatijuca e Rheabiotec )
Técnicas de coletadedados ~ Realizagdo de entrevista estruturada (Gil, 2005).




Revisdo de documentos (Richardson, 1999).

Instrumentos de coleta de Roteiro de entrevistas estruturada.

dados Roteiro de analise documental.

Andlise de conteldo e estratégia analitica baseada em proposigdes tedricas (Bardin, 1979)

Utilizag&o do software Iramuteq para recuperagdo de corpus textuais e palavras (Camargo & Justo, 2013).
Sdcia e diretora de desenvolvimento de novos negécios da Empresa Biotika, a Diretora de desenvolvimento
de produtos e novos negdcios da empresa Gentros, 0 Socio e diretor de desenvolvimento de novos negdcios
da empresa Itatijuca e a Sdcia e diretora de desenvolvimento de produtos e negécios da empresa
Rheabiotech.

Analise dos dados

Perfil dos entrevistados

Documentos analisados Contratos, projetos e relatérios de DNP das EBTS investigadas.

Figura 3. Delineamento Metodoldgico.
Fonte: Elaborado pelos autores.

4. Caracteristicas das empresas pesquisadas

As organizacdes investigadas se reconhecem como empresas de base tecnoldgica (104
incidéncias no Iramuteq), cuja objetivo estratégico de maior incidéncia foi o desenvolvimento de novos
produtos (104 incidéncias no Iramuteq) (figura 4) conforme preconizado por Freeman (2007), que
observou que o conceito de vantagem competitiva com destaque para as inovacgdes provém de
uma mudanca expressiva em um produto, servi¢co ou processo. A Biotika trabalha na intermediagao
e prospecgdo de produtos que irdo compor o produto final de seus clientes, ou seja, faz todo o
desenvolvimento que, em principio, seus clientes ndo teriam condicfes cientificas ou, até mesmo,
tecnol6gicas de conduzir, precisando, portanto, de uma empresa que seja especialista em solugdes
biotecnolégicas. Pode-se considerar que o entregavel da Biotika é para o cliente uma subparte do
produto final, porém para a Biotika € um produto (figura 4).

Ja a Gentros adota um modelo de negdcio que consiste na identificacdo de novas tecnologias
desenvolvidas nas instituicbes cientificas e tecnologicas (ICTs), que possuem potencial de DNP. A
Gentros desenvolve a tecnologia, ja a producdo e a comercializacdo sao realizadas por outras empresas
do setor. A transferéncia de tecnologia para essas empresas ocorre por meio de um acordo de parceria
ou licenciamento do produto (figura 4).

Em relacdo a principal proposta do modelo de negdcio da Itatijuca, destaca-se o
desenvolvimento de produtos e insumos biotecnoldgicos, bom como a prestacdo de um servico inédito
no Brasil denominado biolixiviacdo. Para esse servico, foi realizada uma parceria com a POyry, empresa
de consultoria e servicos de engenharia de origem finlandesa. Toda a metodologia de bioxiliviagéo foi
desenvolvida pela ltatijuca, além disso, a empresa é responsavel por realizar desde as provas de
conceito até o0 acompanhamento da operacao de biolixiviacdo. J& a Poyry, por sua vez, atua na parte de
engenharia, como em futuras plantas industriais e piloto de bioxiliviacéo (figura 4).

Por sua vez, 0 modelo de negdcios da Rheabiotech segue trés diretrizes. A primeira é a
producdo de insumos para pesquisa e desenvolvimento (anticorpos policlonais € monoclonais primarios
e secundarios, anticorpos conjugados e proteinas recombinantes); a segunda é o desenvolvimento de
kits diagnosticos para as areas agricola, veterinaria e de saude humana; e a terceira é a prestacao de
servigos na area imunoquimica (figura 4).

Caracteristicas Biotika Gentros Itatijuca Rheabiotech

Etapasdo DNP na  Buscade insumos, Basicamente acordos de Utiliza uma metodologia Trés etapas: acordo de
busca por desenvolvimento, confidencialidade e um desenvolvida pela propria confidencialidade, acordo
inovagdo adequacdo de processo, contrato para 0 empresa, baseado no de desenvolvimento e




acordo de desenvolvimento e “Stage Gate” com nove acordo comercial.
confidencialidade e outro paraa portbes de decisdes.
comercializacdo. comercializacdo.
Representagdo de -
pro%u tos re‘l;:ciona dosa Tratamento de minérios,
. rejeitos e efluentes de dificil
DNA/RNA, proteinas e N . . L
L ] Diagndstico molecular, gestao; tratamentos de Anticorpos primarios e
Principais moléculas, cultura de vacinas e residuos no setor de papel e secundarios, proteinas
produtos ou células e tecidos de - - pap A0S, Protel
; : C sequenciamento celulose; recuperagéo de recombinantes e Kits de
servicos ofertados  bioengenharia; além disso, e p N RO
resta SeIVicos No due genético. residuos eletrénicos; diagndsticos.
presta Servicos no g controles bioldgicos na
tange a transferéncia de L
A agroindustria, entre outros.
tecnologia.
Principais Empresas do exterior, Universidades brasileiras
P incluindo EUA, Pdyry (empresa finlandesa)e .~ . . '
parceiros . institutos de pesquisas e
. Alemanha, Franga, Reino  Empresas do setor. Esalgtec (Incubadora ;
comerciais ou Unido. Dinamarca e Tecnolgica) empresas privadas e
representacoes tsrael ' gica). estatais.
‘Trabalhar’, com 31
‘Produto’, com 47 s S . S ocorréncias; ‘produto’, com
~ N S ‘Empresa’ e “produto’, ‘Desenvolvimento’, com 26 o p _’
Recuperagdo de ocorréncias; ‘empresa’, A P 24; ‘projeto’, com 21;
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Figura 4. Principais caracteristicas do DNP praticado nas EBTs investigadas.
Fonte: Elaborado pelos autores.

5. Analise dos Resultados

Nas discussdes apresentadas a seguir, é estabelecido confronto tedrico-empirico considerando-se
0s casos investigados em profundidade (Biotika, Gentros, Itatijuca e Rheabiotech) e os constructos
tedricos sobre a capacidade relacional (Schilke & Goerzen, 2010; McGrath, 2008; Alves, 2015) e 0 DNP
(Cooper, 1990; Koen et al., 2001; Bueno & Balestrin, 2012). Sendo assim, analisou-se o alinhamento da
capacidade relacional perante as fases ciclicas na busca por inovacdo a partir do DNP, definidas da
seguinte forma a partir da recuperacdo de corpus textuais no software lramuteq: (1% fase de pré-
desenvolvimento; (2% fase de desenvolvimento, subdividida em (2.1%) estruturacdo do DNP e (2.29)
coordenacéo do conhecimento adquirido no DNP; e (3?) fase de pds-desenvolvimento (figuras 5, 6, 7, 8 e
9).

Na (1) fase de pré-desenvolvimento de novos produtos, foram identificadas propriedades da
capacidade relacional nas EBTs de biotecnologia investigadas a partir da recuperagao de corpus textuais
no software Iramuteq, incluindo: prospeccao de oportunidades, fundamentacdo dos objetivos, alocacéo
de recursos humanos qualificados e priorizacdo de investimentos em P&D interno e colaborativo (em
ICTs). Assim, é possivel sintetizar na figura 5 os casos investigados, levando-se em consideracdo as
proposi¢des atreladas a fase de pré-desenvolvimento de novos produtos na busca por inovacao.
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Figura 5. Sintese das EBTSs e as proposices atreladas a fase de pré-desenvolvimento de novos produtos. Fonte: Dados obtidos a partir de
entrevistas, contratos, projetos e relatérios de DNP das EBTs investigadas.

Na (2% fase de desenvolvimento propriamente dita, foi possivel subdividi-la em (2.1%)
estruturacdo do DNP e (2.2%) coordenacdo do conhecimento adquirido no DNP a partir da recuperacao de
corpus textuais no software lramuteq. Especificamente na subfase de estruturagdo do DNP, foram
identificadas propriedades da capacidade relacional nas EBTs de biotecnologia investigadas também a
partir da recuperacdo de corpus textuais no software lramuteq, incluindo: prospeccdo de parceiros
externos, formalizacdo de aliangas estratégicas contratuais e sistematizacdo de equipe para gestao
compartilhada das aliancas. Dessa forma, é possivel sintetizar na figura 6 os casos investigados, levando-
se em consideracao as proposicdes atreladas a subfase de estruturacdo do DNP na busca por inovagao.
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Figura 6. Sintese das EBTS e as proposicdes atreladas a fase de estruturacéo do DNP.
Fonte: Dados obtidos a partir de entrevistas, sites, contratos, projetos e relatérios de DNP das EBTs investigadas.

Ainda na (2%) fase de desenvolvimento propriamente dita, e, especificamente, no que tange a
(2.2%) coordenacdo do conhecimento adquirido no DNP, foram identificadas propriedades da
capacidade relacional nas EBTs de biotecnologia investigadas a partir da recuperagao de corpus textuais
no software Iramuteq, incluindo: disseminacdo dos conhecimentos entre as areas da empresa,
reutilizacdo de conhecimentos em DNP subsequentes, sincronizacdo compartilhada das decisdes de
DNP e coordenacdo compartilhada da carteira de alianca. Dessa forma, é possivel sintetizar na figura 7
0s casos investigados, levando-se em consideracdo as proposicdes atreladas a subfase de coordenacdo
do conhecimento adquirido no DNP na busca por inovagao.
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Figura 7. Sintese das EBTs e as proposicdes atreladas a fase de coordenagéo do conhecimento adquirido no DNP.
Fonte: Dados obtidos a partir de entrevistas, sites, contratos, projetos e relatérios de DNP das EBTSs investigadas.

Ja na (3% fase de pds-desenvolvimento de novos produtos, foram também identificadas
propriedades da capacidade relacional nas EBTs de biotecnologia investigadas a partir da recuperacao
de corpus textuais no software Iramuteq, incluindo: faturamento obtido a partir da propriedade
industrial, adogdo de modelo de negdcios fundamentado em inovacgao aberta e colaborativa e a pratica
continuada (experiéncia) no estabelecimento de aliancas estratégicas de DNP. Dessa forma, é possivel
sintetizar, na figura 8, os casos investigados, levando-se em consideracdo as proposicoes atreladas a fase
de pos-desenvolvimento de novos produtos.
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Figura 8. Sintese das EBTs e as proposicdes atreladas a fase de pds-desenvolvimento de novos produtos.
Fonte: Dados obtidos a partir de entrevistas, sites, contratos, projetos e relatérios de DNP das EBTs investigadas.

Por fim, cabe sintetizar que as demandas por insumos, servicos e solugdes tecnologicas ja
reconhecidas e difundidos no mercado (nacional e/ou internacional) permeiam todo o DNP (Rosenfield
et al., 2006; Bueno & Balestrini, 2012) nas EBTSs investigadas, sendo que a gestdo da capacidade
relacional desempenha um papel fundamental na busca por inovacéo e agregacao de valor ao modelo de
negocios fundamentado em aliancas estratégicas contratuais (Schilke & Goerzen, 2010; McGrath,
2008; Alves, 2015), desta forma é possivel representar este processo, que por sua vez, tambem se
apresenta de forma dindmica a partir do modelo conceitual proposto por esta pesquisa com as
dimensdes da C.R alinhadas as fases de DNP (Figura 9).
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Figura 9. DimensBes da capacidade relacional identificadas na EBTs investigadas aliadas ao DNP
Fonte: Dados obtidos a partir de entrevistas, contratos, projetos e relatérios de DNP das EBTs investigadas.

6. Conclusoes

O objetivo central desta pesquisa, bem como, perguntas de pesquisa e proposi¢des decorrentes
ativeram-se a analisar nas EBTs investigadas quais as principais dimensfes da capacidade relacional
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presente na gestao das aliancas contratuais na busca por inovacgdo. Para tanto, foi proposto um modelo
descritivo destacando-se as dimensdes da capacidade relacional para a busca de inovacdo ao qual de
acordo com os resultados apresentados se fez presente juntamente com todo o ciclo de DNP. Portanto
foi possivel avaliar que o conjunto de resultados obtidos ratifica 0 modelo proposto onde as fases de
desenvolvimento de novos produtos se mostraram presentes em todas as dimensdes que envolvem a
gestdo da capacidade relacional focadas em inovagdo. Além disso, 0 modelo estabeleceu que as
demandas por insumos, servicos e solugdes tecnoldgicas ja reconhecidas e difundidas no mercado
(nacional e/ou internacional) permeiam também todo o DNP, sendo que a gestdo da capacidade
relacional nas EBTs investigadas desempenha um papel fundamental para a agregacdo de valor ao
modelo de negdcios fundamentado em aliancas estratégicas contratuais focadas em inovacao.

De forma especifica, os resultados obtidos a partir da analise das EBTs Itatijuca, Gentros,
Rheabiotech e Biotika geraram conclusdes que estdo vinculadas as proposicoes de pesquisa e sobre
como os objetivos estratégicos sdo definidos nas aliangas estratégicas contratuais firmadas para a
inovacdo. Observou-se que essas praticas permeiam a fase de pré-desenvolvimento de novos produtos,
destacando-se as seguintes propriedades descritoras da capacidade relacional: prospecgdo de
oportunidades, fundamentacdo dos objetivos, alocagao de recursos humanos qualificados e priorizagdo
de investimentos em P&D interno e colaborativo (em ICTS).

As empresas pesquisadas tém uma atuacdo intensa na busca e prospeccdo de novas
oportunidades para inovacdo a partir do DNP com o objetivo de trazer recursos complementares para
dentro da propria empresa. Percebeu-se, também, uma proximidade significativa nas atividades que
envolvem o planejamento estratégico e 0 DNP. Observou-se que essas atividades se desenvolvem quase
que simultaneamente nas empresas pesquisadas.

Sobre como sdo estruturadas as aliancas estratégicas contratuais focadas em inovacéo, verificou-
se que essas praticas estdo localizadas na fase de desenvolvimento de novos produtos, em que também ha
propriedades da capacidade relacional, incluindo: sistematizacéo de equipe para gestdo compartilhada das
aliangas, estrutura departamental e formalizacdo de aliancas estratégicas contratuais.

As EBTs investigadas possuem uma estrutura enxuta. Desse modo, a diretoria de DNP e novos
negocios se mostrou central a estruturacdo, tanto das praticas operacionais, quanto das préaticas de
gestdo das aliancas estratégicas contratuais estabelecidas para a busca de inovacéo.

Foi possivel identificar uma interacdo entre as praticas de coordenacdo interorganizacional de
cada alianca de DNP focada em inovagdo, desde a coordenacéo da carteira de aliancas, de sincronizagéo
das atividades até as decisdes nas aliancas de DNP. Verificou-se que estas praticas estdo vinculadas a
fase de desenvolvimento de novos produtos, cujas subfases e propriedades de capacidade relacional
identificadas podem ser assim resumidas: na subfase de estruturagdo do DNP, as propriedades
descritoras incluem a prospeccdo de parceiros externos, a formalizacdo de aliancas estratégicas
contratuais e a sistematizacdo de equipe para gestdo compartilhada das aliangas; ja na subfase de
coordenacdo do conhecimento adquirido no DNP, as propriedades descritoras incluem a disseminacédo
dos conhecimentos entre as areas da empresa, a reutilizacdo de conhecimentos para DNP subsequentes,
a sincronizacdo compartilhada das decisdes de DNP e a coordenacdo compartilhada da carteira de
alianga na busca por inovacéo.

Sobre como se configuram as contribuicdes das aliancas estratégicas contratuais firmadas para a
inovacao, foi constatado que essas contribuicBes estdo vinculadas a fase de pds-desenvolvimento de
novos produtos, cujas propriedades da capacidade relacional identificadas foram: faturamento obtido a
partir da propriedade industrial, adocdo de modelo de negdcios fundamentado em inovacgao aberta e
colaborativa e a pratica continuada (experiéncia) em aliancas estratégicas na busca por inovacao.
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Por fim, vale ressaltar que a inovacdo € um fator chave para as empresas de biotecnologia
manterem-se competitivas, conforme verificado nos resultados empiricos obtidos a partir do estudo dos
casos lItatijuca, Gentros, Rheabiotech e Biotika. Sdo empresas de base tecnoldgica que estdo
permanentemente transformando o conhecimento cientifico em novas tecnologias a serem aplicadas em
novos produtos e servicos inovativos. O DNP representa para as EBTs estudadas uma das principais
portas de entrada para a inovacdo. Como se trata de um campo em que a ciéncia € multidisciplinar,
essas empresas trabalham em um sistema aberto, buscando por parceiros que possam oferecer recursos
complementares, seja no campo cientifico ou, até mesmo, tecnolégico. Neste cenario, o setor de
biotecnologia torna-se um ambiente fértil para que as EBTs se mantenham em constante
relacionamento. Logo, a forma como essas empresas promovem a interacdo organizacional é
fundamental para o sucesso da busca por inovacéo.

Como este trabalho possui a limitacdo de ndo oferecer evidéncias generalizaveis a uma amostra
representativa de EBTs de biotecnologia brasileiras, é notdria a relevancia de se pensar em pesquisa
quantitativas futuras a respeito da influéncia da capacidade relacional sobre o desempenho inovador das
EBTs que estabelecem aliangas estratégicas firmadas para a inovacdo com parceiros comerciais e
tecnoldgicos.
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