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EMPRESAS DE BASE TECNOLÓGICA DO SETOR DE BIOTECNOLOGIA E SUAS 

CAPACIDADES RELACIONAIS PARA A INOVAÇÃO 

 

 

1. Introdução 

 

A necessidade de se adaptar a diferentes situações de mercado sejam elas por alterações 

no próprio ambiente de mercado, entrada de um novo concorrente ou até mesmo mudanças 

tecnológicas, forçam as organizações a buscarem novos recursos e conhecimentos para seus 

modelos de negócio vigentes na busca por inovação. Muitas vezes, as empresas não possuem 

internamente os recursos para essas mudanças e, por isso, em muitos casos, precisam buscar além 

de suas fronteiras.  

Independentemente do tipo ou porte das organizações, devem-se desenvolver diferenciais 

competitivos que permitirão que elas sobrevivam em ambientes turbulentos e de constantes 

mudanças, e é justamente na capacidade relacional, ou seja, na capacidade que as empresas têm 

de se relacionar com outras empresas, além de suas fronteiras, que elas encontram a possibilidade 

de inovar, seja, expandindo seus recursos ou obtendo novas competências. Uma dessas formas de 

relacionamento são as alianças estratégicas que consistem basicamente em acordos contratuais 

com os 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 inovação e geração de valor.  

A capacidade relacional é descrita por Schilke e Goerzen (2015) e Dyer e Kale (2007) como 

uma capacidade dinâmica das organizações composta por ativos, habilidades individuais e rotinas, que 

por sua vez constitui um conjunto de atividades que permite à empresa criar, ampliar ou modificar a sua 

base de recursos a partir da interação com seus parceiros. Além disso, as empresas podem criar novos 

valores e desenvolver novas habilidades e competências a partir das alianças estratégicas. 

A biotecnologia vem se destacando como um dos setores mais relevantes para a realização de 

estudos empíricos sobre o tema capacidade relacionais. Estrella e Bataglia (2013) enfatizam que as 

empresas de biotecnologia desenvolveram ao longo dos anos um sistema complexo de alianças 

contratuais com diversas organizações que compõem seu campo de atuação: universidades, institutos de 

pesquisa, fundos de investimento, agências governamentais, laboratórios farmacêuticos e outras 

empresas de biotecnologia. Somado a isto, (Powel, Koput, & Simth-Doerr, 1996) observaram que essas 

empresas começaram a atuar em redes, reunindo-se e configurando-se em um sistema intitulado como 

“comunidade de empresas dedicadas à biotecnologia”.  

O presente estudo tem como objetivo analisar nas EBT’s de biotecnologia as principais 

dimensões da capacidade relacional que contribuem para a conquista da inovação. A partir da discussão 

dos resultados foi possível analisar as principais dimensões da capacidade relacional, bem como as 

EBTs de biotecnologia planejam, estruturam, coordenam e sincronizam suas alianças estratégicas 

contratuais para a inovação.  

Para tanto, foi estruturada uma pesquisa descritiva de natureza qualitativa realizada a partir de 

estudo de caso múltiplo com quatro EBTs de biotecnologia. Foram coletados dados primários a partir 

de um roteiro de entrevista estruturado e a partir de analise de documentos organizacionais, incluindo 

contratos, projetos e relatórios de desenvolvimento de novos produtos (DNP) foram coletados os dados 

secundários, para interpretar os dados recorreu-se a analise de conteúdo e foi utilizada uma estratégia 

analítica baseada em proposições teóricas para conduzir as discussões. Além disso, adotou-se o 
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software Iramuteq para recuperação de corpus textuais e palavras que foram obtidas durante as 

entrevistas.  

 

 

2. Referencial Teórico  

 

A capacidade é 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 

são 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 organizações têm a necessidade de cooperar entre si para buscar novos 

recursos e competências que, em princípio, não possuem dentro de suas próprias fronteiras 

organizacionais. Lorenzoni e Lipparini (1999) conceituam a capacidade relacional como uma 

capacidade dinâmica 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 gestão de alianças, como uma capacidade dinâmica das 

organizações, ou seja, é uma capacidade que permite à empresa criar, ampliar ou modificar a sua 

base de recursos a partir da interação com seus parceiros. 

Sobre a evolução das discussões científicas 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) McGrath (2008) Alves (2015) 

Influenciador Experiência em Alianças: são as 

experiências prévias acumuladas de alianças 

anteriores e a consequente influência na criação 
de rotinas que ajudam a gerenciar as novas 

alianças. 

Dimensão Acesso ao Conhecimento: 

permite gerar, integrar e utilizar o 
conhecimento. 

Dimensão Coordenação: relaciona-se à 

capacidade de gerenciar os recursos da 

parceria, tornando-os eficientes, rentáveis e 

produtivos, dado que é essencial identificar 
interdependências, evitar duplicação de ações 

e produzir sinergias entre as alianças 

individuais. 

Influenciador Estrutura da Aliança: unidades 

organizacionais constituídas para essa função, o 

que envolve um conjunto de pessoas 

especializadas e dedicadas à gestão das alianças 
estratégicas 

Dimensão Avaliação: a avaliação é 

definida como a capacidade de as 

empresas gerenciarem proativamente 
suas parcerias fortalecendo os laços de 

valor e, consequentemente, expandindo 

as alianças. 

Dimensão Cultural: a capacidade da empresa 

em lidar com a diversidade cultural, com 

valores inimitáveis, e com as ligações 

emocionais e sociais entre os indivíduos 
envolvidos na troca. 

Dimensão Coordenação Interorganizacional: a 

coordenação interorganizacional assegura que a 

gestão da coordenação individual seja eficiente e 
que a legitimidade das transações entre os 

parceiros seja potencializada. 

Dimensão Coadaptação: é uma 

maneira de ampliar as inovações 

tecnológicas de uma empresa, uma vez 
que ajuda na concentração dos esforços 

e aumenta o grau do aprendizado. 

Dimensão Conhecimento: capacidade de 

criar, integrar, utilizar e controlar o 
conhecimento gerado na parceria, aborda 

também a aprendizagem, as rotinas e 

processos para facilitar a transferência de 

conhecimento e as habilidades traduzidas em 
conhecimento, bens e tecnologias, seja de 

funcionários, fornecedores ou clientes. 

Dimensão Coordenação do Portfólio de aliança: 
a coordenação do portfólio da aliança diz 

respeito à interdependência que existe entre as 

alianças, sendo necessário identificar essas 

interdependências para evitar a duplicidade de 
ações e produzir sinergia entre elas. 

Dimensão Coinovação: 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 inovação em 

conjunto (coinovação). 

Dimensão  Tecnológica: são as normas e 

procedimentos necessários ao 

desenvolvimento tecnológico, tais como 

integração de sistemas e procedimentos 
técnicos, expansão da visão de sistemas 

técnicos e de inovação tecnológica, 

colaboração com novas tecnologias e 
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absorção de lições tecnológicas dos parceiros. 

Dimensão Aprendizado Interorganizacional: o 

potencial do aprendizado interorganizacional que 
é transferido para as empresas, decorrente do 

conhecimento adquirido a partir de suas 

fronteiras organizacionais, é considerado a chave 

para obtenção da vantagem competitiva pelas 
alianças. 

Dimensão Oportunidade: diz respeito 
às novas formas de utilização dos 

recursos, por trocas ou combinações, 

para torná-los mais eficientes e 

rentáveis. 

Dimensão de coadaptação: capacidade das 
empresas em adaptar recursos ou modos de 

funcionamento para aumentar os benefícios 

da parceria, isso significa que os 

investimentos mútuos e adaptações dos 
parceiros podem gerar novos produtos, 

soluções mais eficazes ou melhoramentos no 

relacionamento. 

Dimensão Proatividade: proatividade de uma 
aliança reside no esforço das empresas para 

identificar novas oportunidades 

Dimensão da Realização: pode ser 

definida como a capacidade de as 
empresas perceberem que estão 

inseridas em uma rede para melhorar 

seus esforços. 

 

Dimensão de Transformação: além da 

flexibilidade que as empresas devem possuir 

para operarem suas alianças, elas precisam 
manter-se abertas e preparadas para as 

transformações que podem surgir, como, por 

exemplo, mudanças de contratos, alteração nas 

pessoas envolvidas nas alianças ou mudanças de 
estruturas de governança. 

  

Figura 1. Construto teórico da capacidade relacional que fundamentou o estudo.  

Fonte: Adaptado de Schilke e Goerzen (2010), McGrath (2008) e Alves (2015). 

 

Cabe salientar a importância da capacidade relacional em mercados dinâmicos, como percebido 

no setor de biotecnologia, onde as empresas precisam responder rapidamente às novas necessidades e, 

para tal, estabelecem alianças estratégicas para conquistar diferenciais competitivos (Donada, 

Nogatchewsky, & Pezet, 2015; Wang & Rajagopalan, 2015). Assim, é uma tendência da biotecnologia 

dissipar o lócus da inovação nas redes de interorganizacionais que tem como objetivo a própria inovação.  

A tecnologia desempenha um papel importante no direcionamento das inovações, pois 

mudanças tecnológicas podem contribuir para novas oportunidades de inovação. Segundo Phaal, 

Farrukh e Probert (2004), o ritmo das mudanças e da inovação tem aumentado significativamente 

no século XXI, juntamente com os avanços nos campos da tecnologia da informação e 

comunicação (TIC), da biotecnologia e da nanotecnologia. 

As EBTs estão associadas à inovação tecnológica, principalmente de produto, o que torna 

o desenvolvimento de um novo produto um processo crítico 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 eficácia do 

desenvolvimento não se restringe a obter um produto que atenda suas próprias especificações, ela 

também é determinada pela eficiência que se obtém da aceitação do produto no mercado, bem 

como o atendimento às necessidades dos seus consumidores. Para tanto, um bom planejamento é 

fundamental para que todas as etapas desse processo sejam realizadas com sucesso.  

Esforços para aperfeiçoar tanto o planejamento estratégico como os processos 

organizacionais têm sido realizados buscando melhorar a eficácia do desenvolvimento de novos 

produtos, pois é a partir dele que se pode renovar todo o portfólio de produtos. Freeman (2007), 

observando o conceito de vantagem competitiva, destaca que as inovações que provêm de uma 

mudança expressiva em um produto, serviço ou processo são 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 informações referentes à 

criação de um produto seguiam uma ordem lógica, especializada e segmentada, portanto, sem maior 
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interação entre as áreas funcionais envolvidas. Cooper (1990) buscando maior eficiência neste processo 

introduziu a abordagem Stage-Gates. Os Gates funcionam como momentos de avaliação e decisão, nos 

quais são verificados os resultados alcançados até aquele estagio. Não havendo nenhum problema ou 

quando os mesmos forem corrigidos, é que se dá sequencia o processo. Atualmente observa-se a partir dos 

estudos de Bueno e Balestrin (2012), a adoção de uma abordagem mais aberta e colaborativa para o DNP, 

cujo início se dá pela colaboração em rede, quando a empresa se abre para o ambiente externo colocando 

toda a sua capacidade de P&D em sinergia com a inteligência dos consumidores de forma coletiva, 

apoiada por recursos advindos das universidades e fornecedores. A transição 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 interações 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 análise agregada dos construtos teóricos sintetizados e acima mencionados, podem-

se inferir dentro do modelo proposto de pesquisa os objetivos, perguntas de pesquisa e suas proposições 

(Figura 2): 

 
         Objetivos específicos Perguntas de pesquisa                   Proposições 

Identificar como os objetivos 

estratégicos são definidos nas 

alianças estratégicas contratuais 

na busca por inovação. 

(PP1) Como os 

objetivos estratégicos 

são definidos nas 
alianças estratégicas 

contratuais na busca por 

inovação? 

 

(P1) A prospecção de oportunidades para o 

desenvolvimento de novos produtos, nos âmbitos 

nacional e internacional, antecede a fundamentação dos 

objetivos estratégicos das alianças estabelecidas com 
parceiros externos na busca por inovação. 

(P2) O desenvolvimento de produtos tecnologicamente 

novos ou significativamente melhorados é o objetivo 

fundamental das alianças estratégicas estabelecidas com 
parceiros externos na busca inovação 

(P3) O investimento interno em P&D é relevante para o 

alcance dos objetivos estratégicos das alianças firmadas 

para o desenvolvimento de novos produtos. 
(P4) A alocação de recursos em instituições de pesquisa 

ou universidades é relevante para o alcance dos 

objetivos estratégicos das alianças firmadas para a 

inovação. 
(P5) A atuação de profissionais qualificados (graduados, 

mestre e doutores) em atividades de engenharia e P&D é 

relevante para o alcance dos objetivos estratégicos das 

alianças firmadas para a inovação. 

Verificar como são 
estruturadas as alianças 

estratégicas contratuais 

firmadas para a inovação. 

(PP2) Como são 

estruturadas as alianças 

estratégicas contratuais 
firmadas para a 

inovação? 

(P6) Os parceiros externos são prospectados como parte 
fundamental para a busca por inovação.  

(P7) Para formalizar o desenvolvimento de novos 

produtos com parceiros externos devem-se firmar 

alianças estratégicas contratuais.  
(P8) Para conduzir as alianças estratégicas de 

desenvolvimento de novos produtos na busca por 

inovação deve-se sistematizar uma equipe formal de 

gerenciamento. 

Descrever como é realizada a 

coordenação interoganizacional 
das alianças estratégicas 

contratuais que objetivam a 

inovação 

Descrever como se dá a 
coordenação da carteira de 

alianças estratégicas contratuais 

que objetivam a inovação. 

Descrever como é realizada a 
sincronização das atividades 

(PP3) Como são 

coordenadas as alianças 

estratégicas contratuais 
firmadas pra a 

inovação? 

(P9) Os conhecimentos adquiridos a partir da 

coordenação interorganizacional das alianças 
estratégicas devem ser disseminados entre as áreas da 

empresa. 

(P10) Para coordenar a carteira de alianças estratégicas 

de desenvolvimento de novos produtos deve-se 
estabelecer uma troca interativa e contínua de 

conhecimentos entre a empresa e seus parcerios 

externos. 

(P11) Os conhecimentos adquiridos a partir de alianças 
estratégicas anteriores geram futuros projetos de 
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que envolvem as alianças 
estratégicas contratuais que 

objetivam a inovação. 

inovação de produto. 
(P12) Nas alianças estratégicas de desenvolvimento de 

novos produtos, devem-se sincronizar as decisões entre 

a empresa e seus parceiros externos. 

Compreender como se 

configuram as contribuições 

das alianças estratégicas 

contratuais firmadas para a 
inovação em EBTs. 

(PP4) Como se 
configuram as 

contribuições das 

alianças estratégicas 

contratuais firmadas 
para a inovação em 

EBTs? 

(P13) O faturamento obtido pela comercialização de 

produtos protegidos por patentes ou registro de software, 

ou em processo de obtenção das referidas proteções, é a 

contribuição fundamental das alianças estratégicas 
contratuais firmadas para a inovação. 

(P14) A adoção de modelo de negócios fundamentado 

em inovação aberta e colaborativa contribui para o 

desenvolvimento da capacidade relacional de EBTs. Na 
busca por inovação 

(P15) A prática continuada (experiência) no 

estabelecimento de alianças estratégicas de DNP 

contribui para o desenvolvimento da capacidade 
relacional das EBTs na busca por inovação 

Figura 2. Quadro sintético: Objetivos Específicos, Perguntas de Pesquisa e Proposições 

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 o método, adotou-se o estudo de caso múltiplo (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 é a inovação (figuras 3).  

Dados primários foram coletados a partir de entrevistas estruturadas (Gil, 2005) e dados 

secundários foram obtidos a partir de documentos organizacionais, incluindo contratos, projetos e 

relatórios de DNP (Richardson, 1999). As perguntas que orientaram a coleta de dados foram 

elaboradas a partir dos constructos teóricos 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 análise de conteúdo para interpretar os dados e foi utilizada uma estratégia 

analítica baseada em proposições teóricas que conduziram as discussões intracaso (Bardin, 1979; 

Chizzotti, 2010). Além disso, adotou-se o software Iramuteq para recuperação de corpus textuais e 

palavras (Camargo & Justo, 2013).  

 

 
Delineamento Metodológico 

Natureza da pesquisa Qualitativa (Biklen & Bogdan, 1994; Richardson, 1999). 

Abordagem metodológica Descritiva (Barros & Lehfeld, 2007). 

Método Estudo de caso múltiplo (Yin, 2010). 

Unidade de análise EBTs de biotecnologia. ( Biotika, Gentros, Itatijuca e Rheabiotec ) 

Técnicas de coleta de dados Realização de entrevista estruturada (Gil, 2005). 
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Revisão de documentos (Richardson, 1999). 

Instrumentos de coleta de 

dados 

Roteiro de entrevistas estruturada. 

Roteiro de análise documental. 

Análise dos dados 
Análise de conteúdo e estratégia analítica baseada em proposições teóricas (Bardin, 1979) 

Utilização do software Iramuteq para recuperação de corpus textuais e palavras (Camargo & Justo, 2013). 

Perfil dos entrevistados 

Sócia e diretora de desenvolvimento de novos negócios da Empresa Biotika, a Diretora de desenvolvimento 
de produtos e novos negócios da empresa Gentros, o Sócio e diretor de desenvolvimento de novos negócios 

da empresa Itatijuca e a Sócia e diretora de desenvolvimento de produtos e negócios da empresa 

Rheabiotech. 

Documentos analisados Contratos, projetos e relatórios de DNP das EBTs investigadas. 

Figura 3. Delineamento Metodológico.  

Fonte: Elaborado pelos autores. 

 
 

4. Características das empresas pesquisadas 

 

As organizações investigadas se reconhecem como empresas de base tecnológica (104 

incidências no Iramuteq), cuja objetivo estratégico de maior incidência foi o desenvolvimento de novos 

produtos (104 incidências no Iramuteq) (figura 4) conforme preconizado por Freeman (2007), que 

observou que o conceito de vantagem competitiva com destaque para as inovações provêm de 

uma mudança expressiva em um produto, serviço ou processo. A Biotika trabalha na intermediação 

e prospecção de produtos que irão compor o produto final de seus clientes, ou seja, faz todo o 

desenvolvimento que, em princípio, seus clientes não teriam condições científicas ou, até mesmo, 

tecnológicas de conduzir, precisando, portanto, de uma empresa que seja especialista em soluções 

biotecnológicas. Pode-se considerar que o entregável da Biotika é para o cliente uma subparte do 

produto final, porém para a Biotika é um produto (figura 4).  

Já a Gentros adota um modelo de negócio que consiste na identificação de novas tecnologias 

desenvolvidas nas instituições científicas e tecnológicas (ICTs), que possuem potencial de DNP. A 

Gentros desenvolve a tecnologia, já a produção e a comercialização são realizadas por outras empresas 

do setor. A transferência de tecnologia para essas empresas ocorre por meio de um acordo de parceria 

ou licenciamento do produto (figura 4).  

Em relação à principal proposta do modelo de negócio da Itatijuca, destaca-se o 

desenvolvimento de produtos e insumos biotecnológicos, bom como a prestação de um serviço inédito 

no Brasil denominado biolixiviação. Para esse serviço, foi realizada uma parceria com a Pöyry, empresa 

de consultoria e serviços de engenharia de origem finlandesa. Toda a metodologia de bioxiliviação foi 

desenvolvida pela Itatijuca, além disso, a empresa é responsável por realizar desde as provas de 

conceito até o acompanhamento da operação de biolixiviação. Já a Pöyry, por sua vez, atua na parte de 

engenharia, como em futuras plantas industriais e piloto de bioxiliviação (figura 4).  

Por sua vez, o modelo de negócios da Rheabiotech segue três diretrizes. A primeira é a 

produção de insumos para pesquisa e desenvolvimento (anticorpos policlonais e monoclonais primários 

e secundários, anticorpos conjugados e proteínas recombinantes); a segunda é o desenvolvimento de 

kits diagnósticos para as áreas agrícola, veterinária e de saúde humana; e a terceira é a prestação de 

serviços na área imunoquímica (figura 4). 

 

 

 
Características Biotika Gentros Itatijuca Rheabiotech 

Etapas do DNP na 

busca por 

inovação 

Busca de insumos, 

desenvolvimento, 

adequação de processo, 

Basicamente acordos de 

confidencialidade e um 

contrato para o 

Utiliza uma metodologia 

desenvolvida pela própria 

empresa, baseado no 

Três etapas: acordo de 

confidencialidade, acordo 

de desenvolvimento e 
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acordo de 
confidencialidade e 

comercialização. 

desenvolvimento e 
outro para a 

comercialização. 

“Stage Gate” com nove 
portões de decisões. 

acordo comercial. 

Principais 
produtos ou 

serviços ofertados 

Representação de 

produtos relacionados à 

DNA/RNA, proteínas e 

moléculas, cultura de 
células e tecidos de 

bioengenharia; além disso, 

presta serviços no que 

tange à transferência de 
tecnologia. 

Diagnóstico molecular, 

vacinas e 

sequenciamento 
genético. 

Tratamento de minérios, 
rejeitos e efluentes de difícil 

gestão; tratamentos de 

resíduos no setor de papel e 

celulose; recuperação de 
resíduos eletrônicos; 

controles biológicos na 

agroindústria, entre outros. 

Anticorpos primários e 

secundários, proteínas 

recombinantes e kits de 
diagnósticos. 

Principais 

parceiros 
comerciais ou 

representações 

Empresas do exterior, 

incluindo EUA, 

Alemanha, França, Reino 

Unido, Dinamarca e 
Israel. 

Empresas do setor. 

Pöyry (empresa finlandesa) e 

Esalqtec (Incubadora 

Tecnológica). 

Universidades brasileiras, 

institutos de pesquisas e 
empresas privadas e 

estatais. 

Recuperação de 

corpus textuais e 

palavras a partir 
do software 

Iramuteq 

‘Produto’, com 47 

ocorrências; ‘empresa’, 

com 36; ‘mercado’, com 

2; ‘patente’, com 22; 
‘conhecimento’, com 21; 

‘cliente’, com 18; 

‘projeto’, com 15. 

‘Empresa’ e ‘produto’, 
com 27 ocorrências; 

‘desenvolver’, com 24; 

‘conhecimento’, com 22; 

‘desenvolvimento’, com 
19; ‘patente’, com 18. 

‘Desenvolvimento’, com 26 
ocorrências; ‘projeto’, com 

23; ‘empresa’, com 22; 

‘desenvolver’, com 15; 

‘parceria’ e ‘produto’, com 
12 ocorrências cada. 

‘Trabalhar’, com 31 
ocorrências; ‘produto’, com 

24; ‘projeto’, com 21; 

‘empresa’, com 19; 

‘desenvolvimento’, com 
18; ‘parceria’, com 17; 

‘mercado’, com 15; 

‘patente’, com 14 
ocorrências. 

Figura 4. Principais características do DNP praticado nas EBTs investigadas.  

Fonte: Elaborado pelos autores. 

 

 
 

5. Analise dos Resultados 

 

Nas discussões apresentadas a seguir, é estabelecido confronto teórico-empírico considerando-se 

os casos investigados em profundidade (Biotika, Gentros, Itatijuca e Rheabiotech) e os constructos 

teóricos sobre a capacidade relacional (Schilke & Goerzen, 2010; McGrath, 2008; Alves, 2015) e o DNP 

(Cooper, 1990; Koen et al., 2001; Bueno & Balestrin, 2012). Sendo assim, analisou-se o alinhamento da 

capacidade relacional perante às fases cíclicas na busca por inovação a partir do DNP, definidas da 

seguinte forma a partir da recuperação de corpus textuais no software Iramuteq: (1ª) fase de pré-

desenvolvimento; (2ª) fase de desenvolvimento, subdividida em (2.1ª) estruturação do DNP e (2.2ª) 

coordenação do conhecimento adquirido no DNP; e (3ª) fase de pós-desenvolvimento (figuras 5, 6, 7, 8 e 

9).  

Na (1ª) fase de pré-desenvolvimento de novos produtos, foram identificadas propriedades da 

capacidade relacional nas EBTs de biotecnologia investigadas a partir da recuperação de corpus textuais 

no software Iramuteq, incluindo: prospecção de oportunidades, fundamentação dos objetivos, alocação 

de recursos humanos qualificados e priorização de investimentos em P&D interno e colaborativo (em 

ICTs). Assim, é possível sintetizar na figura 5 os casos investigados, levando-se em consideração as 

proposições atreladas à fase de pré-desenvolvimento de novos produtos na busca por inovação. 
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Proposições atreladas à fase 

de pré-desenvolvimento de 

novos produtos  na busca 

por  inovação 

Aderência frente às proposições levantadas 

Biotika Gentros Itatijuca Rheabiotech 

(P1) A prospecção de 

oportunidades para o DNP, 

nos âmbitos nacional e 
internacional, antecede a 

fundamentação dos objetivos 

estratégicos das alianças 

estabelecidas com parceiros 
externos na busca por 

inovação. 

ADERENTE 

(Prospecção se dá nos 
âmbitos nacional e 

internacional) 

ADERENTE 

(Prospecção se dá nos 
âmbitos nacional e 

internacional) 

NÃO ADERENTE 

(Prospecção se dá no 
setor como um todo em 

nível nacional) 

ADERENTE 

(Prospecção se dá nos 
âmbitos nacional e 

internacional) 

(P2) O desenvolvimento de 
produtos tecnologicamente 

novos ou significativamente 

melhorados é o objetivo 

fundamental das alianças 
estratégicas estabelecidas com 

parceiros externos na busca 

por inovação 

NÃO ADERENTE 
(Objetivo fundamental 

é atender às demandas 

por insumos e serviços 

técnicos especializados 
já sinalizadas pelos 

parceiros tecnológicos e 

comerciais) 

ADERENTE (Objetivo 

fundamental é o 

desenvolvimento de 

produtos e processos 
tecnologicamente 

inovadores). 

ADERETE (Objetivo 

fundamental é o 
fornecimento de 

soluções tecnológicas 

baseadas em 

biotecnologia e química 
verde). 

NÃO ADERENTE 

(Depende das 

competências de cada 
parceiro e das suas 

respectivas demandas 

por soluções 

imunoquímicas de 
pesquisa e de 

diagnóstico) 

(P3) O investimento interno 
em P&D é relevante para o 

alcance dos objetivos 

estratégicos das alianças 

firmadas para a inovação 

ADERENTE (15% do 

faturamento da empresa 

são destinados ao P&D 
interno) 

ADERENTE (O que se 

fatura é quase que na 

totalidade direcionado 
ao P&D interno) 

ADERENTE (10% do 

faturamento da empresa 

são destinados ao P&D 
interno) 

NÃO ADERENTE (No 

P&D interno utiliza-se a 

modalidade de 

subvenção em projetos 
aprovados pela Fapesp 

ou Finep) 

(P4) A alocação de recursos 

em instituições de pesquisa ou 

universidades é relevante para 
o alcance dos objetivos 

estratégicos das alianças 

firmadas para a inovação 

NÃO ADERENTE 

(0% do faturamento da 
empresa é destinado às 

ICTs) 

NÃO ADERENTE (0% 

do faturamento da 
empresa é destinado às 

ICTs) 

ADERENTE (30% do 

faturamento da empresa 

são destinados às ICTs 
para o desenvolvimento 

colaborativo de novos 

produtos) 

NÃO ADERENTE 

(0% do faturamento da 
empresa é destinado às 

ICTs) 

(P5) Atuação de profissionais 

qualificados (graduados, 

mestre e doutores) em 
atividades de P&D é relevante 

para o alcance dos objetivos 

estratégicos das alianças 

firmadas para a inovação. 

ADERENTE (Todos os 
profissionais que atuam 

no DNP são titulados, 

sendo um graduado e 
três com mestrado e/ou 

doutorado) 

ADERENTE (Todos os 
profissionais que atuam 

no DNP são titulados, 

sendo três graduados e 
dois com mestrado e/ou 

doutorado) 

ADERENTE (Todos os 
profissionais que atuam 

no DNP são titulados, 

sendo 10 graduados e 
sete com mestrado e/ou 

doutorado) 

ADERENTE (Todos os 
profissionais que atuam 

no DNP são titulados, 

sendo dois graduados e 
dois com mestrado e/ou 

doutorado) 

Figura 5. Síntese das EBTs e as proposições atreladas à fase de pré-desenvolvimento de novos produtos. Fonte: Dados obtidos a partir de 
entrevistas, contratos, projetos e relatórios de DNP das EBTs investigadas. 

 

Na (2ª) fase de desenvolvimento propriamente dita, foi possível subdividi-la em (2.1ª) 

estruturação do DNP e (2.2ª) coordenação do conhecimento adquirido no DNP a partir da recuperação de 

corpus textuais no software Iramuteq. Especificamente na subfase de estruturação do DNP, foram 

identificadas propriedades da capacidade relacional nas EBTs de biotecnologia investigadas também a 

partir da recuperação de corpus textuais no software Iramuteq, incluindo: prospecção de parceiros 

externos, formalização de alianças estratégicas contratuais e sistematização de equipe para gestão 

compartilhada das alianças. Dessa forma, é possível sintetizar na figura 6 os casos investigados, levando-

se em consideração as proposições atreladas à subfase de estruturação do DNP na busca por inovação. 
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Proposições atreladas 

à subfase de 

estruturação do DNP 

na busca por inovação 

Aderência frente às proposições levantadas 

Biotika Gentros Itatijuca Rheabiotech 

(P6) Os parceiros 

externos são 

prospectados como 
parte fundamental para 

busca por inovação 

ADERENTE (Plataforma 

tecnológica Webinar, rede de 

representações comerciais e 

contatos profissionais e 
acadêmicos dos gestores são 

fundamentais na prospecção de 

parceiros) 

ADERENTE 

(Rede de relacionamento 

dos gestores e uma 

plataforma virtual chamada 
Research Gate são 

fundamentais na 

prospecção de parceiros) 

ADERENTE 
(Plataforma tecnológica 

(Itec) é fundamental na 

prospecção de parceiros) 

NÃO ADERENTE 

(Participa de feiras e 

eventos na área, mas 
trabalha principalmente 

por demanda) 

(P7) Para formalizar o 

DNP com parceiros 

externos deve-se firmar 

alianças estratégicas 
contratuais 

ADERENTE 

(Estabelecimento de acordos 
de confidencialidade e 

contratos) 

ADERENTE 

(Estabelecimento de 

acordos de 

confidencialidade e 
contratos) 

ADERENTE 

(Estabelecimento de 

acordos de 

confidencialidade e 
contratos) 

ADERENTE 

(Estabelecimento de 

acordos de 
confidencialidade, 

contratos e acordos 

comerciais) 

(P8) Para conduzir as 

alianças estratégicas 
firmadas para a 

inovação deve-se 

sistematizar uma equipe 

formal de 
gerenciamento 

ADERENTE (Envolvimento 
sistematizado da diretoria de 

DNP e negócios, da diretoria 

comercial e das equipes de 

vendas) 

NÃO ADERENTE 

(Centralizada na diretoria 

de desenvolvimento de 
produtos e negócios) 

NÃO ADERENTE 
(Centralizada na 

diretoria de 

desenvolvimento de 

produtos e negócios) 

NÃO ADERENTE 

(Centralizada na diretoria 

de DNP e mercados) 

Figura 6. Síntese das EBTs e as proposições atreladas à fase de estruturação do DNP.  

Fonte: Dados obtidos a partir de entrevistas, sites, contratos, projetos e relatórios de DNP das EBTs investigadas. 

 

Ainda na (2ª) fase de desenvolvimento propriamente dita, e, especificamente, no que tange a 

(2.2ª) coordenação do conhecimento adquirido no DNP, foram identificadas propriedades da 

capacidade relacional nas EBTs de biotecnologia investigadas a partir da recuperação de corpus textuais 

no software Iramuteq, incluindo: disseminação dos conhecimentos entre as áreas da empresa, 

reutilização de conhecimentos em DNP subsequentes, sincronização compartilhada das decisões de 

DNP e coordenação compartilhada da carteira de aliança. Dessa forma, é possível sintetizar na figura 7 

os casos investigados, levando-se em consideração as proposições atreladas à subfase de coordenação 

do conhecimento adquirido no DNP na busca por inovação. 

 
Proposições atreladas à 

subfase de coordenação 

do conhecimento 

adquirido no DNP na 

busca por  inovação 

Aderência frente às proposições levantadas 

Biotika Gentros Itatijuca Rheabiotech 

(P9) Os conhecimentos 

adquiridos a partir da 
coordenação 

interorganizacional das 

alianças estratégicas na 

busca por inovação devem 
ser disseminados entre as 

áreas da empresa 

ADERENTE 

(Os conhecimentos 
adquiridos são 

disseminados em 

reuniões internas a cada 

dois meses e são 
armazenados 

eletronicamente) 

ADERENTE 

(Os conhecimentos 
adquiridos são 

disseminados em reuniões 

internas) 

ADERENTE (Reuniões 

internas com as definições 
de responsabilidades e 

prazos para os entregáveis 

registrados em atas) 

ADERENTE 

(Os conhecimentos 
adquiridos são 

disseminados em reuniões 

internas) 

(P10) Para coordenar a 

carteira de alianças 

estratégicas firmadas para a 
inovação deve-se 

estabelecer uma troca 

interativa e contínua de 

NÃO ADERENTE 

(Coordenação da 

carteira de alianças está 
centrada na diretoria de 

DNP que considera 

apenas o cronograma de 

NÃO ADERENTE 
(Não são realizadas pela 

empresa atividades de 

coordenação da carteira de 

alianças) 

NÃO ADERENTE 

(Coordenação da carteira 

de alianças está centrada na 
diretoria de 

desenvolvimento de 

produtos e negócios) 

NÃO ADERENTE 

(Ainda não há um 

portfólio de alianças) 
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conhecimentos entre a 
empresa e seus parceiros 

externos 

trabalho da equipe 
técnica interna) 

(P11) Os conhecimentos 

adquiridos a partir de 

alianças estratégicas 
anteriores geram futuros 

projetos de inovação de 

produto 

ADERENTE 

(Conhecimentos 
adquiridos de alianças 

anteriores foram 

utilizados em projetos 

de DNP com a Embrapa 
e a Fiocruz) 

ADERENTE 

(Conhecimentos adquiridos 

de alianças anteriores foram 
utilizados em projetos de 

desenvolvimento de 

vacinas) 

ADERENTE 

(Conhecimentos adquiridos 

de alianças anteriores foram 
utilizados em projetos de 

desenvolvimento com a 

temática papel e celulose) 

ADERENTE 

(Conhecimentos 

adquiridos de alianças 

anteriores sobre 
biosensores foram 

utilizados em projetos de 

desenvolvimento 

recentes) 

(P12) Nas alianças 

estratégicas de DNP deve-

se sincronizar as decisões 

entre a empresa e seus 
parceiros externos 

NÃO ADERENTE 

(Sincronização das 
decisões é interna, 

envolvendo as diretorias 

de DNP, comercial e 

equipe técnica) 

ADERENTE (Reuniões 

semanais ou quinzenais 
envolvendo a empresa e 

seus parceiros são 

realizadas para acompanhar 

o andamento ou decidir 
quanto ao redirecionamento 

das atividades de 

desenvolvimento) 

NÃO ADERENTE 

(Sincronização das decisões 
se dá a partir de reuniões 

internas semanais 

formalizadas e registradas 

em atas para facilitar que os 
colaboradores internos 

possam acompanhar as 

últimas decisões) 

ADERENTE 

(Estabelecimento de um 
cronograma de trabalho 

entre a empresa e seus 

parceiros para que se 

possam sincronizar as 
decisões e acompanhar os 

resultados a partir de 

reuniões) 

Figura 7. Síntese das EBTs e as proposições atreladas à fase de coordenação do conhecimento adquirido no DNP.  

Fonte: Dados obtidos a partir de entrevistas, sites, contratos, projetos e relatórios de DNP das EBTs investigadas. 
 

 

Já na (3ª) fase de pós-desenvolvimento de novos produtos, foram também identificadas 

propriedades da capacidade relacional nas EBTs de biotecnologia investigadas a partir da recuperação 

de corpus textuais no software Iramuteq, incluindo: faturamento obtido a partir da propriedade 

industrial, adoção de modelo de negócios fundamentado em inovação aberta e colaborativa e a prática 

continuada (experiência) no estabelecimento de alianças estratégicas de DNP. Dessa forma, é possível 

sintetizar, na figura 8, os casos investigados, levando-se em consideração as proposições atreladas à fase 

de pós-desenvolvimento de novos produtos. 

 

 
Proposições atreladas à fase 

de pós-desenvolvimento de 

novos produtos na busca 

por inovação 

Aderência frente às proposições levantadas 

Biotika Gentros Itatijuca Rheabiotech 

(P13) O faturamento obtido 

pela comercialização de 

produtos protegidos por 

patentes ou registro de 
software, ou em processo de 

obtenção das referidas 

proteções, é a contribuição 

fundamental das alianças 
estratégicas contratuais 

firmadas para a inovação 

NÃO ADERENTE (0% do 

faturamento da empresa foi 
obtido pela 

comercialização de 

produtos protegidos por 

patentes ou registro de 
software, ou em processo 

de obtenção das referidas 

proteções) 

NÃO ADERENTE (0% 

do faturamento da 
empresa foi obtido pela 

comercialização de 

produtos protegidos por 

patentes ou registro de 
software, ou em processo 

de obtenção das referidas 

proteções) 

NÃO ADERENTE (0% 

do faturamento da 
empresa foi obtido pela 

comercialização de 

produtos protegidos por 

patentes ou registro de 
software, ou em processo 

de obtenção das referidas 

proteções) 

NÃO ADERENTE (0% 

do faturamento da empresa 
foi obtido pela 

comercialização de 

produtos protegidos por 

patentes ou registro de 
software, ou em processo 

de obtenção das referidas 

proteções) 

(P14) A adoção de modelo de 

negócios fundamentado em 

inovação aberta e colaborativa 
contribui para o 

desenvolvimento da 

capacidade relacional de 

EBTs na busca por  inovação 

ADERENTE (Modelo de 

negócio da empresa é 
sustentado pela aquisição 

contínua de novos 

conhecimentos) 

ADERENTE (Utilização 

de parcerias externas para 

busca de competências 

tecnológicas e para 
padronização de 

protocolos de pesquisa) 

ADERENTE (Mostrou-

se fundamental para o 

modelo de negócio da 
empresa que é baseado 

na popularização e 

divulgação aberta da 

tecnologia desenvolvida) 

ADERENTE 

(É fundamental para os 

negócios da empresa e 

seus parceiros a união de 
forças, dado que a 

dinâmica do mercado de 

biotecnologia depende de 

associações e 
complementação) 

(P15) A prática continuada 

(experiência) no 

ADERENTE 

(Aperfeiçoamento das 

ADERENTE (Capacita a 

empresa a se relacionar 

ADERENTE (Fornece 

conhecimentos novos e 

ADERENTE 

(Os acertos e erros 
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estabelecimento de alianças 

estratégicas de DNP 

contribui para o 

desenvolvimento da 

capacidade relacional das 

EBTs na busca por inovação 

rotinas de trabalho e dos 

processos organizacionais 

que envolvem a gestão das 

alianças estratégicas de 
novos produtos) 

melhor com os parceiros) gera competências para o 

estabelecimento de novas 

parcerias) 

fortalecem o aprendizado, 

capacitando a empresa e 

seus parceiros no que tange 

à gestão das futuras 
alianças) 

Figura 8. Síntese das EBTs e as proposições atreladas à fase de pós-desenvolvimento de novos produtos.  

Fonte: Dados obtidos a partir de entrevistas, sites, contratos, projetos e relatórios de DNP das EBTs investigadas. 

 

 

  Por fim, cabe sintetizar que as demandas por insumos, serviços e soluções tecnológicas já 

reconhecidas e difundidos no mercado (nacional e/ou internacional) permeiam todo o DNP (Rosenfield 

et al., 2006; Bueno & Balestrini, 2012)  nas EBTs investigadas, sendo que a gestão da capacidade 

relacional desempenha um papel fundamental na busca por inovação e agregação de valor ao modelo de 

negócios fundamentado em alianças estratégicas contratuais (Schilke & Goerzen, 2010; McGrath, 

2008; Alves, 2015), desta forma é possível representar este processo, que por sua vez, também se 

apresenta de forma dinâmica a partir do modelo conceitual  proposto por esta pesquisa com as 

dimensões da C.R alinhadas as fases de DNP (Figura 9).  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 
 

 

 

 
 

 

 

 
 

 

Figura 9. Dimensões da capacidade relacional identificadas na EBTs investigadas aliadas ao DNP 

Fonte: Dados obtidos a partir de entrevistas, contratos, projetos e relatórios de DNP das EBTs investigadas. 
 

 

6. Conclusões 

 

O objetivo central desta pesquisa, bem como, perguntas de pesquisa e proposições decorrentes 

ativeram-se a analisar nas EBTs investigadas quais as principais dimensões da capacidade relacional 

Pré-
desenvolvimento 

Estruturação
Coordenação do 

conhecimento 
adquirido 

Pós-
desenvolvimento 

Prospecção de oportunidades, 

fundamentação dos objetivos, alocação 

de recursos humanos qualificados e 

priorização de investimentos em P&D 

interno e colaborativo (em ICTs).

Prospecção de parceiros externos, 

formalização de alianças estratégicas 

contratuais, e sistematização de 

equipe para gestão compartilhada das 

alianças.

Disseminação dos conhecimentos 

entre as áreas da empresa, 

reutilização de conhecimentos em 

DNP subsequentes, sincronização 

compartilhada das decisões de DNP e 

coordenação compartilhada da 

carteira de aliança.

Faturamento obtido a partir da 

propriedade industrial, adoção de 

modelo de negócios fundamentado 

em inovação aberta e colaborativa e a 

prática continuada (experiência) no 

estabelecimento de alianças 

estratégicas de DNP.

Demandas por insumos, serviços e soluções 

tecnológicas já reconhecidas e difundidas no 

mercado (nacional e/ou internacional). 

Demandas por insumos, serviços e soluções 

tecnológicas já reconhecidas e difundidas no 

mercado (nacional e/ou internacional). 

DNP
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presente na gestão das alianças contratuais na busca por inovação. Para tanto, foi proposto um modelo 

descritivo destacando-se as dimensões da capacidade relacional para a busca de inovação ao qual de 

acordo com os resultados apresentados se fez presente juntamente com todo o ciclo de DNP. Portanto 

foi possível avaliar que o conjunto de resultados obtidos ratifica o modelo proposto onde as fases de 

desenvolvimento de novos produtos se mostraram presentes em todas as dimensões que envolvem a 

gestão da capacidade relacional focadas em inovação. Além disso, o modelo estabeleceu que as 

demandas por insumos, serviços e soluções tecnológicas já reconhecidas e difundidas no mercado 

(nacional e/ou internacional) permeiam também todo o DNP, sendo que a gestão da capacidade 

relacional nas EBTs investigadas desempenha um papel fundamental para a agregação de valor ao 

modelo de negócios fundamentado em alianças estratégicas contratuais focadas em inovação. 

De forma específica, os resultados obtidos a partir da análise das EBTs Itatijuca, Gentros, 

Rheabiotech e Biotika geraram conclusões que estão vinculadas às proposições de pesquisa e sobre 

como os objetivos estratégicos são definidos nas alianças estratégicas contratuais firmadas para a 

inovação.  Observou-se que essas práticas permeiam a fase de pré-desenvolvimento de novos produtos, 

destacando-se as seguintes propriedades descritoras da capacidade relacional: prospecção de 

oportunidades, fundamentação dos objetivos, alocação de recursos humanos qualificados e priorização 

de investimentos em P&D interno e colaborativo (em ICTs).  

As empresas pesquisadas têm uma atuação intensa na busca e prospecção de novas 

oportunidades para inovação a partir do DNP com o objetivo de trazer recursos complementares para 

dentro da própria empresa. Percebeu-se, também, uma proximidade significativa nas atividades que 

envolvem o planejamento estratégico e o DNP. Observou-se que essas atividades se desenvolvem quase 

que simultaneamente nas empresas pesquisadas. 

Sobre como são estruturadas as alianças estratégicas contratuais focadas em inovação, verificou-

se que essas práticas estão localizadas na fase de desenvolvimento de novos produtos, em que também há 

propriedades da capacidade relacional, incluindo: sistematização de equipe para gestão compartilhada das 

alianças, estrutura departamental e formalização de alianças estratégicas contratuais. 

As EBTs investigadas possuem uma estrutura enxuta. Desse modo, a diretoria de DNP e novos 

negócios se mostrou central à estruturação, tanto das práticas operacionais, quanto das práticas de 

gestão das alianças estratégicas contratuais estabelecidas para a busca de inovação. 

Foi possível identificar uma interação entre as práticas de coordenação interorganizacional de 

cada aliança de DNP focada em inovação, desde a coordenação da carteira de alianças, de sincronização 

das atividades até as decisões nas alianças de DNP. Verificou-se que estas práticas estão vinculadas à 

fase de desenvolvimento de novos produtos, cujas subfases e propriedades de capacidade relacional 

identificadas podem ser assim resumidas: na subfase de estruturação do DNP, as propriedades 

descritoras incluem a prospecção de parceiros externos, a formalização de alianças estratégicas 

contratuais e a sistematização de equipe para gestão compartilhada das alianças; já na subfase de 

coordenação do conhecimento adquirido no DNP, as propriedades descritoras incluem a disseminação 

dos conhecimentos entre as áreas da empresa, a reutilização de conhecimentos para  DNP subsequentes, 

a sincronização compartilhada das decisões de DNP e a coordenação compartilhada da carteira de 

aliança na busca por inovação. 

Sobre como se configuram as contribuições das alianças estratégicas contratuais firmadas para a 

inovação, foi constatado que essas contribuições estão vinculadas à fase de pós-desenvolvimento de 

novos produtos, cujas propriedades da capacidade relacional identificadas foram: faturamento obtido a 

partir da propriedade industrial, adoção de modelo de negócios fundamentado em inovação aberta e 

colaborativa e a prática continuada (experiência) em alianças estratégicas na busca por inovação. 
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Por fim, vale ressaltar que a inovação é um fator chave para as empresas de biotecnologia 

manterem-se competitivas, conforme verificado nos resultados empíricos obtidos a partir do estudo dos 

casos Itatijuca, Gentros, Rheabiotech e Biotika. São empresas de base tecnológica que estão 

permanentemente transformando o conhecimento científico em novas tecnologias a serem aplicadas em 

novos produtos e serviços inovativos. O DNP representa para as EBTs estudadas uma das principais 

portas de entrada para a inovação. Como se trata de um campo em que a ciência é multidisciplinar, 

essas empresas trabalham em um sistema aberto, buscando por parceiros que possam oferecer recursos 

complementares, seja no campo científico ou, até mesmo, tecnológico. Neste cenário, 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 interação organizacional é 

fundamental para o sucesso da busca por inovação. 

Como este trabalho possui a limitação de não oferecer evidências generalizáveis à uma amostra 

representativa de EBTs de biotecnologia brasileiras, é notória a relevância de se pensar em pesquisa 

quantitativas futuras a respeito da influência da capacidade relacional sobre o desempenho inovador das 

EBTs que estabelecem alianças estratégicas firmadas para a inovação com parceiros comerciais e 

tecnológicos.   
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