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RESUMO

Como importante habitat de inovagdo no contexto brasileiro, os parques
tecnolégicos sao a localizagcao escolhida por diversas empresas de Software. Neste
mercado, o modelo de negdcio software como servigo tem despontado como o que
mais cresce, sendo impulsionado por uma estratégia comercial que inclui o
pagamento de uma assinatura periddica para o uso de uma determinada plataforma.
Assim, percebe-se a importancia de verificar a influéncia do parque tecnolégico no
perfil comercial das empresas de SAAS. Este trabalho apresenta uma analise do
caso Tecnosinos, verificando qual a influéncia do Parque nos ambitos geograficos e
cognitivos das areas de vendas das empresas instaladas. Recolhendo os
depoimentos de agentes da Triplice Hélice da governanga do Tecnosinos,
verificou-se os pontos de tais influéncias na teoria. Posteriormente, estes mesmos
pontos foram validados em pesquisa quantitativa com colaboradores responsaveis
por processos de vendas nas empresas de modelo SAAS do Parque. Conclui-se que
o Tecnosinos impacta e € visto como um diferencial para as empresas, mas nao
diretamente para o perfil comercial das mesmas. Isto se da por esforgos especificos
realizados em outras areas, e pela propria natureza competitiva e orientada a
resultados dos profissionais de vendas. Assim sendo, percebe-se uma oportunidade
de otimizagao do trabalho do Parque, que poderia inclusive contribuir para a melhora

nos resultados das empresas.

Palavras-chave: SAAS; Parque Tecnoldgico; Vendas B2B; Triplice Hélice; Teoria do

Aprendizado Social.



ABSTRACT

As an important innovation habitat in the Brazilian context, technology parks
are the location chosen by several software companies. In this market, the software
as a service business model has emerged as the fastest growing, being driven by a
commercial strategy that includes the payment of a periodic subscription for the use
of a cloud-based platform. Thus, the importance of verifying the influence of the
technological park on the commercial profile of SAAS companies is clear. This thesis
presents an analysis of the Tecnosinos case, verifying the impact of the Park in the
geographic and cognitive spheres in the sales areas of the installed companies.
Gathering the testimonies of agents of the Triple Helix in Tecnosinos governance, the
points of such influences were verified in theory. Subsequently, these same points
were validated in quantitative research with employees responsible for sales
processes of the SAAS companies of the Park. It is concluded that Tecnosinos
impacts and is seen as a differential for the companies, but not directly for their
commercial profile. This is due to specific efforts made in other areas, and due to the
competitive and result-oriented nature of sales professionals. Therefore, there is an
opportunity to optimize the work of the techpark, which could even contribute to

improving the results of the companies.

Keywords: SAAS; Techparks; B2B sales; Triple Helix; Social Cognitive Theory.



RESUMEN

Como habitat de innovacion importante en el contexto brasilefio, los parques
tecnolégicos son el lugar elegido por varias empresas de software. En este mercado,
el modelo de negocio de software como servicio ha emergido como el de mayor
crecimiento, impulsado por una estrategia comercial que incluye el pago de una
suscripcion periddica por el uso de una determinada plataforma. Asi, se percibe la
importancia de verificar la influencia del parque tecnoldgico en el perfil comercial de
las empresas SAAS. Este articulo presenta un analisis del caso Tecnosinos,
verificando la influencia del Parque en los ambitos geografico y cognitivo de las
areas de venta de las empresas instaladas. Recogiendo los testimonios de agentes
de la Triple Hélice de la gobernabilidad de Tecnosinos, se verificaron los puntos de
influencia en la teoria. Posteriormente, estos mismos puntos fueron validados en una
encuesta cuantitativa a los empleados responsables de los procesos de venta en las
empresas modelo SAAS del Parque. Se concluye que Tecnosinos impacta y es visto
como un diferencial para las empresas, pero no directamente por su perfil comercial.
Esto se debe a los esfuerzos especificos realizados en otras areas y la naturaleza
competitiva y orientada a resultados de los profesionales de ventas. Por tanto, existe
la oportunidad de optimizar el trabajo del Parque, que incluso podria contribuir a la

mejora de los resultados de las empresas.

Palabras clave: SAAS; Parque Tecnoldgico; Ventas B2B; Triple hélice; Teoria del

Aprendizaje Social.
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1 INTRODUGAO

Desde o inicio do século XX| a discussao acerca da localidade de uma
determinada empresa tem ido muito além do bairro e das funcionalidades do edificio:
fala-se, cada vez mais, em cooperacdo e a possibilidade de integrar espacgos
interorganizacionais. Segundo dados do Censo Coworking Brasil, estudo realizado
anualmente sobre os espagos compartilhados de trabalho no pais, desde 2015 este
tipo de ambiente cresceu mais de 25% ao ano. Estes habitats representam polos de
inovagao e servigos, sendo buscados por startups em formacgao e também empresas
consolidadas. Esse trabalho trata de um estudo de caso sobre o Tecnosinos, que
busca apontar a influéncia do Parque Tecnoldgico na performance e nos processos
comerciais das organizagodes instaladas.

Acompanhando essa tendéncia, o cenario empresarial gaucho tem se
organizado cada vez mais em coletivos como coworkings, hubs e parques
tecnolégicos (KNEBEL, 2019). Um exemplo de conglomerado empresarial no estado
€ o Tecnosinos, Parque Tecnoldgico de Sao Leopoldo instalado no campus central
da UNISINOS. O parque possui sessenta empresas, organizadas pelo préprio
parque nas seguintes areas de especialidade: (1) Automagédo e Engenharias, (2)
Comunicagdo e Convergéncia Digital, (3) Energias Renovaveis e Tecnologias
Socioambientais, (4) Tecnologia da Informacéao e (5) Tecnologias para a Saude.

Das sessenta companhias, vinte e nove podem ser enquadradas no modelo
de negocio SAAS, acrédnimo do inglés para Software como Servigo. Neste modelo, a
empresa cria e gerencia uma plataforma digital cujo uso é vendido como uma
assinatura de servico (RAGHAVAN et al, 2019). A previsdo comercial, entdo, é que a
demanda do cliente pela plataforma e suas funcionalidades seja recorrente. Em
contrapartida, ndo faz sentido se a tecnologia pode ser desenvolvida em igual
qualidade e valor de maneira particular. Pelo lado da empresa vendedora, o
Software como servigco faz com que a receita ocorra repetidamente e a prazos
longos (AMORNVETCHAYAKUL; PHUMCHUSRI, 2020).

Por conseguinte, em se tratando de processos comerciais, dentre as
primeiras delimitagdes usualmente dizem respeito ao produto em si e ao
publico-alvo, seguindo a logica dos 7 Ps do mix de marketing. Tem-se o

entendimento de que a maneira como uma venda ¢é feita depende do que e para
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gquem a venda é realizada. Por outro viés, poe-se em questionamento a influéncia
geografica e cognitiva do parque nos processos internos das organizagdes ali
instaladas, considerando que tal ingeréncia pode ter sido um fator para que quase
metade destas organizagdes trabalhassem sob o mesmo modelo de negaocio.

E importante salientar, ademais, a interferéncia da pandemia do novo
coronavirus. Desde meados de 2020, a atividade humana em todos os ambitos e
localizagdes da sociedade, vem sendo apresentada a um novo normal. Os Parques
Tecnoldgicos, enquanto complexos empresariais e, portanto, enderecos fixos, néo
escaparam dos efeitos da quarentena e do trabalho remoto. A adaptacado dos seus
agentes a essa nova realidade, entretanto, tornou-se uma realidade necessaria para
assegurar a continuidade das operagoes.

Este trabalho se apresenta dividido em cinco capitulos, sendo neste primeiro
apresentados o tema de pesquisa, sua delimitacdo, o problema de pesquisa, bem
como o0s objetivos e a justificativa para o desenvolvimento do trabalho. No capitulo
dois encontra-se o referencial tedrico que fornecera o embasamento necessario para
essa pesquisa. Esse capitulo versa sobre temas como: Parques tecnoldgicos;
Influéncia geografica; Influéncia cognitiva; Softwares nas empresas; Processos
comerciais no modelo B2B. No capitulo trés é apresentada a metodologia utilizada
para a execug¢ao da pesquisa. Ja no capitulo quatro sao apresentados os resultados
obtidos com a pesquisa. Por fim, no quinto e ultimo capitulo sdo tecidas as
consideracgdes finais e apresentadas as limitacbes da pesquisa e as sugestbes de

estudos futuros.

1.1 Tema

O tema deste trabalho é a gestdo comercial das empresas de tecnologia e as
influéncias as quais elas estao submetidas.

Embora nem todas as organizagdes tenham uma area comercial consolidada,
sempre que haja venda dos produtos ou servigos, ha processos comerciais a serem
realizados. Estes processos, por conseguinte, tém pessoas como responsaveis
finais, e estas recebem diversas influéncias externas no ambito do trabalho.

Em empresas de base tecnoldgica, a luz da maneira como sao prestados os
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servicos, o contato entre vendedor e cliente pode ser realizado de modo
integralmente remoto. Isso ndo impede, entretanto, que haja influéncias que inferem
na aprendizagem organizacional das empresas. E esta aprendizagem, por sua vez,

molda o que séo os processos de venda dos servigos que elas oferecem.

1.2 Delimitagao do Tema

Toda empresa tem uma rotina comercial, independente do seu tamanho, setor
ou nivel de investimento. Algumas tém grande capacidade tecnoldgica, e por isso
beneficiam-se de automatizagbes processuais e estratégias que nao dependem de
uma area de vendas. Um exemplo disso sdo as sinergias com uma area de
marketing para a realizagdo de estratégias de inbound, termo em inglés que se
refere as estratégias voltadas especificamente a atragcao de possiveis consumidores.
Outras, que ndo contam com esta sinergia ou estratégia, usualmente trabalham a
prospecc¢ao de clientes de maneira ativa, contato a contato.

No ambiente de um parque tecnoldgico, considerando a presencga de diversas
organizagcbes em uma mesma localidade, torna-se interessante analisar qual
influéncia geografica o complexo industrial exerce sobre elas. Lado a lado em termos
de estrutura fisica, estas empresas podem compartilhar laboratérios, salas de
reuniao, acesso ao talento adjacente ao complexo, fornecedores e suporte do
parque as suas atividades.

Na mesma medida, o contato com diversos agentes de governanga do
conglomerado, bem como a proximidade com outras empresas de tecnologia,
influencia cognitivamente as organizagdes. Através da interagao direta e indireta, a
aprendizagem organizacional das empresas € delineada. Dessa forma, os processos
comerciais sofrem influéncia, no ambito do parque tecnoldgico, ndo apenas pela

territorialidade, mas também pela experiéncia social de coexisténcia.

1. 3 Problema

Arranjos interorganizacionais fisicos como Hubs, Coworkings e Parques
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Tecnoldgicos estdo em alta em todas as partes do mundo. Economia de contas, pela
divisdo de espagos comuns, networking, pela proximidade com varias outras
empresas e fortalecimento de marca, pelo posicionamento conjunto através da
identidade do arranjo sdo algumas das vantagens apontadas para as empresas
instaladas neste tipo de local.

Segundo a organizagdo Coworking Brasil, este tipo de aglomerado tem seu
inicio ha pelo menos 15 anos, com a abertura de um espago em San Francisco, nos
Estados Unidos. Assim, faz pouco tempo que ambientes coletivos tém sido tema de
pesquisa académica. Em 2013 o Ministério da Ciéncia, Tecnologia, Inovagdes e
Comunicacbes (MCTIC) brasileiro divulgou o primeiro estudo de Indicadores de
Parques Tecnoldgicos no pais, atualizando-o em 2018.

Entretanto, a bibliografia disponivel hoje em dia tem foco em analise de perfil
geral das empresas inseridas em arranjos coletivos, da o6tica da inovagdo em
determinados ambientes ou sobre o formato em si: as préprias organizagbes
supracitadas tém como finalidade o diagnodstico de aspectos estruturais e de
localizagao dos parques. Pouco se encontra sobre a influéncia cognitiva e geografica
do parque em si nos processos internos das empresas nele instaladas.

No que tange as areas comerciais, seus meétodos e rotinas, embora
realizados diariamente a poucos metros de distancia entre uma companhia e outra,
nao ha registros sobre congruéncia e ou inferéncia de conglomerados empresariais.
Dessa forma, o presente trabalho propds-se a imergir nos relatos de profissionais
das areas de vendas de organizagbes cujo modelo de negocio enquadra-se no
termo SAAS e cuja localizagédo fica no Parque Tecnoldgico de Sao Leopoldo. O
recorte de nicho e area é essencial para entender qualitativamente a maneira como
as companhias trabalham.

Tomando em consideracdo o que foi anteriormente exposto, o problema de
pesquisa foi: qual a influéncia geografica e cognitiva do Tecnosinos na
perspectiva dos responsaveis comerciais das empresas do modelo de negécio

Software como Servigo instaladas no parque?

1. 4 Objetivos
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1.4.1 Objetivo Geral
O objetivo geral deste trabalho foi entender qual a influéncia geografica e cognitiva
que o Tecnosinos exerce nas areas comerciais das empresas instaladas que atuam

sob 0 modelo de negdcio de Software como Servico.

1.4.2 Objetivos Especificos

a) Mapear e analisar a dindmica das relagdes entre os agentes da triplice hélice
da governanga do Tecnosinos;

b) Compreender a influéncia geografica do Tecnosinos nas areas comerciais das
empresas de modelo de negdécio Software como Servigo;

c) Compreender a influéncia cognitiva do Tecnosinos nas areas comerciais das
empresas de modelo de negdécio Software como Servico;

d) Comparar a percepcao de influéncia do Tecnosinos sobre a empresa na
perspectiva de profissionais responsaveis por processos comerciais das empresas

de modelo de negécio Software como Servigo;

1.5 Justificativa

Nesta secdo serdo apontadas as justificativas tedricas, empiricas e pessoais
para a realizagao deste estudo de caso.

No campo tedrico, pressupde-se a existéncia de alguma influéncia cognitiva e
geografica do Tecnosinos no ambito dos processos nas empresas que o compdem.
Albert Bandura, psicélogo canadense e professor da universidade de Stanford,
propds, em livro datado na década de 1970, a ideia que batizou de “Social Cognitive
Theory”. Na publicagdo o autor sugere que a aprendizagem humana pode ser
realizada, ao menos indiretamente, através do convivio social, pela observagao do
comportamento alheio e entendimento das consequéncias atribuidas a cada padrao
de atitude.

Dessa forma, sob a luz da Teoria da Aprendizagem Social (adaptagdo do
nome da dita ideia para o portugués), o Tecnosinos seria um agente promotor da
socializagdo. Ele possibilitaria, direta ou indiretamente, experiéncias de aprendizado

social para as firmas, resultando em um ambiente com similaridade entre os seus
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processos. E valido ressaltar que a integracdo de companhias em coletivos prevé a
cooperagao acima da concorréncia, entdo é bastante comum encontrar empresas
gue sao parceiras ou cujos servigos sdo complementares.

Nesse sentido, aponta-se para uma inferéncia da geografia proxima como
fator motivacional das relagdes comerciais entre as firmas. De acordo com Amin e
Frank (1999), existem duas maneiras de adquirir ou transferir conhecimento,
nomeadamente a codificada e a tacita. A primeira é simplesmente receber um
cédigo ou informacéao, seja de maneira oral, escrita ou visual. J&4 o conhecimento
tacito ndo é passivel de codificagao e, assim sendo, nao é transferivel para além do
ambiente no qual esta inserido. E o que esta implicito; entdo quando duas empresas
do Tecnosinos sao prestadores de servico e clientes uma da outra, a interacao
gerada pelo processo de venda é uma fonte para a aprendizagem social.

No campo empirico, ha uma escassez de trabalhos académicos sobre a
influéncia cognitiva da localidade nos métodos e rotinas processuais. Isso faz com
que a decisao sobre inserir-se ou nao em um parque tecnoldgico seja embasada em
proposi¢des subjetivas sobre o que aconteceria caso a empresa estivesse neste
ambiente. O nao entendimento da inferéncia de um complexo de organizagcdes no
resultado comercial da empresa instalada, faz com que o processo decisorio seja
pautado em outros topicos, que ndo na potencial aprendizagem organizacional.

Este estudo de caso se propds a pesquisar e discorrer sobre a intervengao da
administragdo de um conglomerado de empresas (neste caso, o Parque Tecnoldgico
de Sao Leopoldo) nas técnicas, metodologias, sistemas e praticas de vendas das
companhias ali instaladas. Nesse sentido, a analise e descricdo da influéncia do
parque nas empresas foram usadas como base para obter uma nogcdo mais
aprofundada da relevancia do préprio Tecnosinos.

Para um entendimento mais detalhado e preciso, optou-se por examinar
empresas com modelos de negdcio parecidos, ainda que tenham dimensdes - seja
em faturamento, numero de funcionarios, amplitude dos servigos prestados, espago
fisico ou fatia de mercado - bastante diferentes. Assim, o estudo foi realizado nas
empresas cujo modelo de negocio é a venda de Software como Servigo.

Por um lado, a tecnologia de informagdo nas empresas € cada vez mais
essencial. Por outro, as dificuldades existentes da producéao e custeio dos softwares

faz com que o uso deliberado de tais plataformas seja controlado. Considerando tal
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conjuntura, muitas empresas, dos mais diferentes portes, tém optado por vender
suas plataformas através do modelo de negécio SaaS (FREITAS NETO; FREITAS,
2012).

No campo pessoal, o desenvolvimento tecnoldgico e as vendas B2B sempre
foram pontos de interesse. No caminho contrario a crise econdmica que o Brasil vem
enfrentando nos ultimos anos, o setor de Tecnologia da Informagdo segue em
crescimento. Segundo reportagem publicada no Valorinveste, site de educagéao
econOmica do grupo Globo, o numero de vagas na area subiu 310% em 2020, em
meio a pandemia do Coronavirus.

Como em qualquer empresa, as de base tecnoldgica também tem seu
crescimento atrelado aos resultados das areas comerciais. Entretanto, tais areas néo
costumam ter grande espaco no meio académico nem mesmo em faculdades de
Administragdo. O curso da UNISINOS, que tem nota maxima segundo o Ministério
da Educagéao, conta com apenas uma disciplina obrigatéria de vendas, sugerida para
o ultimo semestre de graduagao.

Da mesma maneira que ha pouco espacgo de ensino formal sobre as areas de
vendas, em comparagdo com areas como marketing ou finangas, o volume de
conteudo disponivel para estudo livre, sejam cursos, congressos ou materiais
escritos, € também baixo. O aluno que se interessa em aprender e trabalhar com
processos comerciais o faz na pratica, através das experiéncias laborais, depois de
perceber que o que ha disponivel além disso pode ser um pouco repetitivo.

Portanto, € esperado que este trabalho sirva ndo somente a comunidade do
Parque Tecnoldgico e a UNISINOS em si, mas também a muitos outros estudantes
que sao entusiastas dos processos comerciais das empresas. Estes estudantes,
corriqueiramente, ndo encontram muitos materiais para entender as vendas, salvo
0s que eles mesmo tenham vivenciado e produzido na sua atividade profissional, o
que, mais uma vez, conecta-se com a teoria da aprendizagem social.

A teoria anteriormente citada torna valido, definitivamente, o conhecimento
pratico, advindo da experiéncia, para além da simples capacidade de observacéao e
reprodugdo, mas com a posterior implementagdo do que fora aprendido. A
abordagem aponta a inferéncia do ambiente no sujeito, sem desprezar o
entendimento do proprio comportamento humano, proposto pela Teoria Behaviorista,

e dos proprios atributos pessoais de cognigao. Assim, tem como principal premissa a
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interagdo mutua entre trés fatores de inferéncia na agdo humana: o meio, o

comportamento e a capacidade de aprender.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

Este capitulo traz os conceitos mais relevantes para o entendimento do
trabalho, oferecendo uma fundamentagcdo tedrica para a pesquisa realizada

posteriormente.

2.1 Parques Tecnolégicos

Locais feitos para promover conexdes e fomentar atividades de pesquisa
cientifica, tecnologia e inovagdo, com amplo apoio governamental e também grande
apelo comunitario local, em um trabalho conjunto entre instituigdes educacionais e
empresas: assim sdo definidos os Parques Tecnolégicos no Brasil, segundo a
Secretaria de Inovagao do Ministério da Economia.

Normalmente estes ambientes estdo diretamente inseridos ou estao
trabalhando em sinergia com universidades, sejam elas privadas ou publicas. Podem
ainda contar com incentivos fiscais e financiamentos publicos (MINISTERIO DA
ECONOMIA, 2018). Segundo Steiner, Cassim e Robazzi (2017), a proximidade com
0 meio académico € uma estratégia para a captagao de talento altamente qualificado
e geragcado de cooperagao com a propria academia, buscando nela uma aliada na
criacao de tecnologia e conteudo.

De acordo com o Glossario dindamico de termos na area de Tecnodpolis,
Parques Tecnoldgicos e Incubadoras de Empresas da ANPROTEC, um Parque
Tecnologico tem duas definicdes. A primeira delas € mais palpavel e estrutural: um
complexo industrial, identificado por suas caracteristicas no formalismo,
concentragédo e cooperativismo, cuja base cientifico-tecnologica termina por agregar
empresas com centros de pesquisa e desenvolvimento vinculados ao parque. Ja a
segunda mais intangivel e subjetiva, diz respeito ao ecossistema promotor de uma
cultura de inovagdo, competitividade externa e fomento da educagao
empreendedora, a fim de transferir e multiplicar o conhecimento e incrementar a
geragao de riqueza.

Sob outra o6tica, os parques podem ser descritos como empreendimentos

implantados em grandes areas publicas ou privadas, cuja gestdo é focada na



19

constante evolugédo das entidades que abriga: universidades, centros de pesquisa,
empresas privadas (DiEZ-VIAL; FERNANDEZ-OLMOS, 2017). Também sao
ferramentas para a dinamizagdo de economias, sendo implantados em paises
desenvolvidos e em desenvolvimento para fornecer e criar conhecimento, e gerando
impactos significativos a nivel regional (STEINER; CASSIM; ROBAZZI, 2017).

Desta forma, temos quatro tipos de agentes envolvidos em um Parque
Tecnoldgico: universidades ou outros centros de pesquisa, empresas, governo e a
propria gestdo do parque (ABREU et al, 2016). O meio académico-cientifico
encarrega-se de formar talento e produzir conhecimento, que posteriormente sera
aplicado nas empresas, seja no desenvolvimento de novas tecnologias ou
otimizacdo de processos ja existentes. O governo, em contrapartida, tem papel
facilitador destas relagbes e potenciador do interesse em empreendedorismo na
regido do parque, oferecendo vantagens, subsidios e incentivos fiscais as empresas
instaladas; este fomento, por sua vez, ocorre pelo conhecimento comum de que os
parques cientificos e tecnoldgicos sdo cruciais para o desenvolvimento de novas
firmas e o crescimento econdmico regional. Por fim, a geréncia do parque aparece
como conectora entre os outros stakeholders, centralizadora e difusora de conteudo
(DIEZ-VIAL; FERNANDEZ-OLMOS, 2017).

Conforme Arauzo-Carod, Segarra-blasco, Teruel (2018), dependendo do tipo
de produto e servigo criado no Parque Tecnoldgico, os efeitos atingem inclusive os
setores-base da regido onde esta instalado. A nivel local, as mudangas geradas pela
instalacdo e manutencdo de um espaco como tal ndo incluem apenas o crescimento
econbmico, como também a distribuicdo espacial de atividades econbmicas, a
composi¢cao de habilidades comuns a mao-de-obra, os ganhos de produtividade e
evolugdes processuais. Por isso, a cooperagao entre tantos stakeholders faz sentido
como investimento (BERBEGAL-MIRABENT et al, 2020).

Neste trabalho o foco conceitual do ambiente interorganizacional esta no
Parque Tecnologico, categoria na qual se enquadra o Tecnosinos. Entretanto,
segundo Teixeira et al (2016), dentre estes habitats de inovagao encontram-se
diversas variantes (Quadro 1).

O que define estes ambientes como parte do grupo como um todo, antes
mesmo de qualquer tipificagdo, sdo caracteristicas comuns ja conhecidas tanto no

ambito nacional como também no exterior: o oferecimento de infraestrutura para
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instalagdo de empresas, sendo uma iniciativa planejada e com gestao especifica; a
promogao da inovagao, através de programas de empreendedorismo e criacdo de
novos produtos e negocios; e o alinhamento com o plano de desenvolvimento
regional, mediante a articulagdo em rede com agéncias de fomento, fundagdes de

amparo a pesquisa e outras instituigdes publicas e privadas (ABREU et al, 2016).

Os tipos de Habitats de Inovagao

Cidades Inteligentes Aceleradoras
Parques Cientificos Centros de Inovagao
Parques de Inovacéo Coworkings
Parques de Pesquisa Incubadoras
Parques Tecnoldgicos Pré-incubadoras

Quadro 1: Os tipos de Habitats de Inovagao

Fonte: autoria propria.

Desde 1984, quando foi criada, a Associagao Internacional de Parques
Tecnoldgicos e Areas de Inovacgdo (IASP) presta suporte e conecta os parques
tecnolégicos no mundo. Segundo seus proprios dados, atualmente conta com mais
de 350 parques associados, espalhados em mais de 75 paises. Dentre as
atribuicdes da associagado esta a coordenacao e promogado de sinergia entre os
gestores destes habitats, o auxilio no desenvolvimento de novos arranjos
interorganizacionais voltados ao fomento da ciéncia e tecnologia e a representagao
internacional dos parques como conjunto de organizagées com interesses comuns.

Em termos histéricos, de acordo com Adan (2012), o pioneiro do modelo
supracitado seria o Stanford Industrial Park, no Vale do Silicio, Califérnia, Estados
Unidos. O parque foi construido na década de 1950, com o intuito de comercializar e
monetizar a pesquisa académica (BERBEGAL-MIRABENT ET AL, 2020). Entretanto,
a estrutura que unia um espaco industrial a alta tecnologia da universidade, o tornou
uma referéncia global de inovacéo.

Ja em se tratando de Coworkings, ou seja, escritorios compartilhados entre
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pessoas que ndo necessariamente trabalham para a mesma empresa, a Associagao
Coworking Brasil aponta para empreendimentos muito mais recentes. Em tais
ambientes, cujo contato interorganizacional € ainda mais direto que os Parques
Tecnoldgicos, o pioneirismo seria da mesma regiao (Califérnia, EUA) com a abertura

do San Francisco Coworking Space, em 2005.

2.1.1 Parques Tecnolégicos no Brasil

Alguns anos mais tarde, quando iniciativas tecnoldgico-industriais
semelhantes ao Stanford Industrial Park ja estavam em outras partes do mundo, o
CNPq - fundagao publica atualmente vinculada ao Ministério da Ciéncia, Tecnologia,
Inovagbes e Comunicagdes (MCTIC) e cujas atribuicbes se relacionam com o
fomento da pesquisa brasileira - tomou a iniciativa, em 1984, de langar um programa
especifico para incentivo a implantacdo de Parques Tecnoldgicos (PEREIRA;
OLIVEIRA; DE OLIVEIRA, 2016).

A partir dai, com amplo uso de recursos publicos e grande apoio da esfera
estadual do governo, diversos Parques foram criados, especialmente nas regides sul
e sudeste (TEIXEIRA et al, 2015). Dentre as principais caracteristicas dos ambientes
que os receberam estdo as politicas publicas favoraveis, as iniciativas da propria
academia da regido, a evolugédo de incubadoras ja existentes, a capacidade e
competéncia industrial do local, além das oportunidades de mercado em termos de
clientes, parceiros ou pessoal para as empresas (ABREU et al, 2016).

No caso do Brasil, os Parques Tecnoldgicos sdo regulamentados pela Lei n°
13.243, de 11 de janeiro de 2016, buscando facilitar a interagcéo
universidade-empresa e gerir a politica de inovacdo do pais. Contam ainda com
organizagdes, instituicbes e associagdes publicas e privadas que impulsionam e
priorizam os ambientes supracitados. Dentre elas, além do CNPq, podemos citar a
ANPROTEC, que se propde a atuar como uma Rede Nacional de Ambientes de
Inovacao, a FINEP Inovacédo e Pesquisa, agéncia de financiamento de projetos e
estudos do MCTIC, e a SOFTEX, Organizagcao Social Civil de Interesse Publico
(OSCIP) que age em prol do fomento da Transformagao Digital Brasileira. Portanto,
no que tange o contexto nacional dos Parques Tecnoldgicos € relevante apontar a
forte presenca e influéncia da administracéo publica.

Ainda, no que diz respeito a governanga de Parques Tecnoldgicos no Brasil, é
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valido ressaltar a aderéncia constante a um padrao que foi batizado de Tripla Hélice
por Henry Etzkowitz (2003), que aponta justamente para a cooperagao entre
industria, academia e governo. A Tripla Hélice € um modelo de inovagao cuja base é
a relagao triangular entre os trés atores antes mencionados. Foi desenvolvido pelo
autor ainda na década de 1990, a partir da observacdo de inumeros habitats de
inovacao e parte do pressuposto que cada um dos trés tem seu claro papel no
ambito da criagao de novos negdcios.

O primeiro ator € a universidade, que gera conhecimento e precisa
conectar-se fortemente com a industria para implementa-lo, adaptando-o as
necessidades correntes do mercado. O segundo ator € o empresariado que, por sua
vez, precisa das sangbes governamentais para a introdugao de novos produtos.
Juntamente da academia, ele beneficia-se de incentivos fiscais e de posicionamento
advindos do setor publico. O terceiro ator € o governo, que, por fim, tem grande
interesse econbmico e educacional no éxito das empresas e dos centros de
pesquisa. Se os trés atores, entdo, aumentam suas conexdes entre si e trabalham
com mais sinergia, ha a potencializagdo dos trabalhos uns dos outros, dado os

varios pontos de interesse comuns (TEIXEIRA et al, 2016).

2.1.2 Parque Tecnhosinos

Em agosto de 1993, diante da articulagdo de um grupo empresarial, a
prefeitura de Sdo Leopoldo (Rio Grande do Sul, Brasil) sancionou a Lei Municipal de
numero 3.874, que previa a isengao fiscal para empresas de tecnologia. Trés anos
mais tarde comecou a implantagdao do que seria um Polo de Informatica para a
cidade, inspirado em centros de pesquisa, parques industriais e incubadoras de
outras partes do pais, em um terreno cedido pela prefeitura e que estava localizado
junto ao campus da UNISINOS.

A partir de 1998, com um repasse do governo estadual e o apoio de diversas
agéncias publicas e associagbes, comegou a terraplanagem do terreno para a
construcdo de condominio de empresas para o Polo de Informatica e a incubadora
UNITEC, criada, administrada e mantida pela universidade. A ultima foi o primeiro
edificio do complexo a ficar pronto, ainda em 1999. Dois anos mais tarde as
primeiras empresas consolidadas instalaram-se no Polo.

No ano de 2009, concomitante a instalagao da SAP, empresa multinacional de
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grande porte, a prefeitura municipal sancionou mais uma lei de incentivo as
empresas do Polo de Informatica, desta vez especificamente voltada a criacdo de
empregos. Nesta mesma época o espaco completou uma década de existéncia e foi
rebatizado para Tecnosinos - Parque Tecnolégico de Sao Leopoldo.

Atualmente o Parque tem sua governanga em formato de Triplice Hélice e
tem 60 empresas, atuando em cinco Areas de Especialidade. Todas estas firmas,
que podem ser divididas ainda entre empresas incubadas, graduadas ou
consolidadas, tém base tecnologica e encontram-se instaladas em um dos trés
prédios da UNITEC ou ainda em um edificio préprio dentro do condominio.
Estima-se que dentre as companhias registradas haja um faturamento anual de
R$2,5 bilhdes e a criacdo de 6 mil empregos diretos (PARQUE TECNOLOGICO
SAO LEOPOLDO, 2020).

Dentre os servicos oferecidos pelo Tecnosinos estdo o suporte a
internacionalizagdo, seja de empresas locais algando mercados internacionais ou
companhias estrangeiras buscando inserir-se no Brasil; a conexdo direta entre
empresas, especialmente as que trabalham em nichos de mercado semelhante,
buscando a cooperagdo e crescimento mutuo; as formagdes e outros programas
educacionais voltados a qualificacdo dos estudantes para posterior inser¢ao no
mercado de trabalho; a incubac&o, mentoria e suporte ao desenvolvimento de novos
empreendimentos; e as competi¢cdes, desafios e premiacdes, voltados ao fomento
do empreendedorismo e criagdo de StartUps e também as solugbes para os
problemas soécio-econémicos da regido (PETRY; GARCIA, 2018).

2.2 Influéncia geografica

Na década de 1960, Jerome MCCarthy, um professor académico
norte-americano, propds em seu livro “Basic Marketing: A Managerial Approach” o
conceito de 4 Ps para a definicdo da estratégia basica de marketing (AMARAL,
2000). Poucos anos mais tarde, ainda na primeira metade dos anos 60, outro
académico norte-americano chamado Neil Borden introduziu a nomenclatura
Marketing Mix para delimitar o que seriam os tais 4 Ps. Ambos os autores

referiam-se a elucidacdo do que seria o produto (primeiro P) a ser vendido, a fixagao
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do seu respectivo prego (segundo P), a escolha do onde seria a praga (terceiro P) de
comercializagdo e como seria feita a sua promogéao (quarto P) (BORDEN, 1964).

Em se tratando de servigos, € possivel que geograficamente a empresa
ofertante esteja a milhares de quildmetros de distdncia do seu cliente e mesmo
assim seja capaz de atender sua necessidade (AMARAL, 2000). Tendo isso em
consideragdo, Booms e Bitner, no inicio da década de 1980, propuseram uma
ampliagdo aos 4Ps do mix de marketing. Nos seus 7Ps (Figura 1), foram adicionados

0S processos, as pessoas e a evidéncia fisica (do inglés, physical evidence).

Composto de Marketing 7Ps

PRODUTO
-Variedade
- Cualidade
- Marca
- Embalagem
PRACA - Servicos
Ll it PRECO
- Distribuicac - et - Pisa
- Canais - Descontos
~Co be;rtura — —Eendicaes
- Localizagao e - P
- Estoque =g - Percepcao
- Logistica \ el
=te / \'\
/ COMPOSTODE | PESSOAS
| |
PROMOCAC | MARKETING ' - Colaberadares
| ¥ = Funciondrios
- Propaganda A 7 P S - Fornecedores
i f = Stakeholders
- Promocao de Vendas
- Relacdes Piblicas - Cultura
-Menda Pessoal - ete,
= Merchandising i
- Publicidade
~etc, PROCESSO PROVA FISICA
- Fabricacdo - Facilidades
- Mentagem - Infra-estrutura
-Entrega - Retomos
- Producda et

-etc,

Figura 1: 7Ps - O Mix de Marketing ampliado e explicado
Fonte: MARTINS, Thiago. Composto de Marketing 7Ps. [S. I.: s. n.], 2015. Instagram
Marketing Sem Gravata. Disponivel em: https://br.pinterest.com/pin/121175046203132220/.

Acesso em: 3 abr. 2021.

Especificamente sobre pracga (do inglés place ou placement), o conceito diz

respeito a acessibilidade do consumo do produto ou servigo. Relaciona-se com a
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localizagao, seja ela fisica ou virtual, onde o cliente encontrara o produto; tem a ver
com a logistica de distribuigdo, entrega ou apresentagao do trabalho da firma para
0s seus consumidores. Sessenta anos atras, através dos escritos de MCCarthy e
Borden, o canal ou espaco de venda ja era apontado como grande influenciador da
performance de uma organiza¢cado no mercado (KOTLER, 2000).

Segundo Rodriguez et al (2018), em vendas complexas, como é o caso de
muitas transagdes no ramo dos servigos, a pessoalidade e a presenca fisica podem
ser essenciais. Isso dada a necessidade do consumidor de conectar-se e criar uma
relacao de confiabilidade no vendedor e, consequentemente, na empresa. Portanto,
a tomada de decisao sobre a localidade de determinada firma passa a ter em conta
também a estratégia de marketing.

De acordo com Ravulaparthy, Goulias (2016), a distribuicdo espacial das
atividades empresariais tem efeito ndo somente nas empresas como também no
desenvolvimento urbano de uma regido. O nivel de urbanizagdo e acesso a
conveniéncias e ativos condizentes com a atividade das firmas, por sua vez, tem o
efeito de atrair mais organizagdes para instalarem-se na regidao, formando um
vinculo ciclico entre geografia das empresas e prosperidade de um territorio.

Por outro lado, os mesmos autores apontam ainda que a tal prosperidade
pode resultar em um esgotamento por sobrecarga dos ativos disponiveis. Ao
oferecer postos de trabalho, fornecer de novos servigos ou produtos e instalar-se
fisicamente em um local, uma empresa pode influenciar os padrées imobiliarios do
lugar e o sistema de transportes, além do comportamento dos individuos em seu
consumo, o de suas familias e de suas comunidades (RAVULAPARTHY; GOULIAS,
2016). Um exemplo é a distribuicdo espacial das organizagdes na cidade de Séao
Leopoldo; grande parte opta por estabelecer sua sede fisica no centro, o que afeta
diretamente a rede regional de 6nibus e trens, contribuindo para o intenso trafego de
pessoas e mercadorias na regido central. Da mesma maneira, o prego das
construgcées e apartamentos, bem como suas comodidades e até tamanho é
fortemente inferido pela escolha geografica das empresas (PETRY; GARCIA, 2018).

Outrossim, Ravulaparthy e Goulias (2016) também afirmam que a premissa
contraria também é verdadeira, isso € que as caracteristicas geograficas influenciam
fortemente no sucesso das firmas, confirmando a ideia de sinergia da inferéncia

territorial na empresa e da empresa nas condi¢cdes regionais. Apontam, ainda, que
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esse é o motivo pelo qual muitas empresas em seus estagios iniciais de operagao
tendem a atender mercados locais em crescimento; isso porque a sua base
econdmica e provavelmente até a sua primeira ideia de negocio surgiu da demanda
local por bens e servigos que de alguma maneira n&do estava inteiramente suprida.
Finalmente, Alcacer e Chung (2014), indicam que, apesar da oferta de
mao-de-obra, potenciais clientes e fornecedores influenciam com muita forga a
performance de uma organizagdo, e esta organizagdo também influencia o seu
mercado regional para o mesmo tipo de oferta, ndo havendo geografia perfeita e
geral para onde as empresas possam instalar-se. Isso porque cada local apresenta
diferentes combinag¢des numéricas de forca de trabalho, abastecedores e demanda
de mercado e cabe a cada firma, através de suas estratégias de marketing e gestao,

definir qual € a combinagdo mais propensa ao sucesso.

2.2.1 Proximidade geografica em Parques Tecnolégicos

De acordo com Claver-Cortés et al (2016), a localizagdo geografica pode ser
um fator organizacional de suma importadncia especialmente no que tange a
inovagédo. Isso porque a proximidade fisica com outras firmas facilita o acesso a um
conhecimento util a aplicavel, como por exemplo boas praticas. Assim, os Parques
Tecnoldgicos, que sao ambientes criados para facilitar a fomentar a cultura
inovadora, a criagdo de novos empreendimentos e o crescimento econémico de uma
regiao (ANPROTEC, 2002), sao tipicamente caracterizados pela proximidade
geografica entre as empresas instaladas. Nesse mesmo ambiente, € relevante
ressaltar a proximidade a outros agentes que nao apenas os internos ao Parque em
si, mas também as entidades governamentais que o incentivam e instituicbes
financeiras aliadas que o custeiam (CLAVER-CORTES et al, 2016).

Do mesmo modo, Alcacer e Chung (2014) apontam que ha mais
externalidades positivas que identificam uma conglomeragdo de companhias, uma
vez que, individualmente, uma firma ao instalar-se em determinado enderecgo cria
uma rede de fornecedores de servigcos essenciais ao seu funcionamento, e, na
medida em que novas empresas passam a acomodar-se nas suas imediacoes,
beneficiam-se da mesma rede, que apenas precisa expandir sua oferta. Assim, a
proximidade geografica interempresarial de Parques Tecnolégicos € uma fonte

potencial de vantagem competitiva ao ter o potencial de baixar custos fixos da uma
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organizacéo (TEIXEIRA et al, 2016).

Nota-se, segundo Ravulaparthy e Goulias (2016), que estas caracteristicas
externas podem associar-se inclusive com a capacidade de sobrevivéncia de uma
empresa, especialmente no contexto dos primeiros anos de constituicdo. Assim, a
cercania tem um papel estratégico e condizente com o que se propde os ambientes
coletivos dos Parques, servindo como um atributo da macroestrutura industrial e
concentrada (CLAVER-CORTES et al, 2016).

Por um lado, a proximidade geografica aparece como um fator favoravel a
inovagao e ao empreendedorismo, além de ser um redutor de despesas para as
empresas instaladas em um Parque Tecnoldgico. Por outro, na medida em que
muitas organizagdes dos mesmos nichos de mercado se aproximam e se conectam,
ha o risco de formarem-se concorrentes uma ao lado da outra (KNOBEN et al,
2016). Em outras palavras, a proximidade fisica pode representar uma ameaca.
Entretanto, a governanga deste tipo de local trabalha constantemente no sentido de
promover as parcerias e a complementaridade dos servigos e produtos oferecidos
pelas firmas ali instaladas (TEIXEIRA et al, 2016).

Ainda, é valido pontuar que a tendéncia literaria de cada autor pode tender a
um foco ou outro, nomeadamente a oferta de fornecedores e a demanda de clientes.
Em ambos os lados, segundo Alcacer e Chung (2014), existe uma heterogeneidade
que deve ser compreendida a fundo a fim de obter uma investigacao sobre as
estratégias de localizagao destes polos econémicos aglomerados. Assim, de acordo
com os autores, o entendimento sobre a influéncia geografica dos Parques
Tecnoldgicos nas suas empresas instaladas torna-se insuficiente e incompleta se

nao forem levados em consideracao os diferentes focos de analise.

2.3 Influéncia cognitiva

Segundo Amin e Frank (1999), desde o inicio do século XXI, o advento da
tecnologia tem determinado um novo ritmo para as evolugdes tecnologicas. Atrelado
ao acesso a informacdo e ao conhecimento, essa situagao intensificou a
imprevisibilidade e a incerteza, afinal, com um numero infinito de variaveis torna-se

impossivel antecipar as condutas empresariais. Assim, a adaptabilidade tornou-se
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uma habilidade comportamental essencial no que tange a sobrevivéncia das firmas,
fazendo com que a capacidade cognitiva de determinada organizagédo torne-se
também uma vantagem competitiva (NEUENSCHWANDER et al, 2020).

Abreu et al (2016), apontam, por outro lado, que apesar do acesso a
informacdo e conhecimento no mundo contemporaneo ser infinito, dois pontos
precisam ser tomados em consideragao. Primeiramente, o paradoxo hodierno da
globalizagao versus a proximidade geografica: para além da resisténcia humana, de
fato o convivio fisico da cercania traz ao adulto usual tanto ou mais cognicéo e
fundamento relevantes. Nao importa o quao proximas das noticias do outro lado do
mundo possamos estar através da internet e da midia, as novidades dos nossos
vizinhos, cuja fonte esta no convivio social, seguem sendo as mais relevantes da
nossa existéncia. Seguidamente, os autores apontam a diferenca no aprendizado do
que € informacdo e do que é conhecimento, considerando que a informagcao é
tranquilamente transformada em codigo e transmitida por diversos meios de
comunicagao, enquanto o conhecimento, além de nem sempre ser codificavel, tem
uma aquisicado bem mais complexa.

De acordo com Amin e Frank (1999), existem duas maneiras de adquirir ou
transferir conhecimento, nomeadamente a codificada e a tacita. A primeira iguala o
conhecimento a informagéo, fazendo com que seja passivel de uma codificagao e,
assim, facilmente disseminado. Uma vez codificado, seja de maneira escrita, visual,
auditiva ou demais criacbes, o conhecimento pode estar difundido em toda parte,
tendo uma natureza onipresente. E certo que o acesso a sua fonte pode ser
dominado e restringido. As barreiras de acesso podem ser tangiveis, em forma de
restricao selecionada a quem tem permissao de atingir o determinado conteudo, ou
intangiveis, na medida em que a possibilidade de visitar certo topico nao
necessariamente se iguala a capacidade de compreendé-lo (CHIEH-PENG et al,
2018).

Por oposicédo, o conhecimento tacito ndo é passivel de codificagdo e, assim
sendo, nao é transferivel para além do ambiente no qual esta inserido. Por definigao,
é implicito, subentendido, mas também dificilmente descritivel
(NEUENSCHWANDER et al, 2020). Com frequéncia, refere-se ao que é
caracteristico, singular e intrinseco de determinado ambiente tanto geografico como

organizacional, tendo ampla circulagcdo interna, dentro dos limites daquela
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localizagdo, mas nao sendo reproduzido dali para fora. (AMIN; FRANK, 1999).

No que tange ao conhecimento tacito, Stajkovic e Luthans (1997) indicam a
importancia da simbologia e da reprodugao no contexto da aprendizagem humana,
uma vez que, ao atribuir significado e compreensao para experiéncias anteriores,
elas podem tornar-se guias para agdes futuras. Assim, o aprendizado tacito é
também bastante comportamental e orientado a reproducdo, isso €, passivel de
adquirir-se através da observacao e posterior repeticdo, bem como testagem de
modelos atitudinais submetidos ao feedback do ambiente organizacional ou
geografico no qual esta inserido. Ou seja, € provavel testar possibilidades de como
agir e a partir das consequéncias das atividades, aceitar o comportamento e
finalmente té-lo aprendido tacitamente, ou ainda aprender tacitamente que ele nao
deve ser reproduzido (CHIEH-PENG et al, 2018).

Para ambos os tipos de conhecimento adquirido os processos de
aprendizagem, absorgdo, geracdo e difusdo daquele discernimento sao,
majoritariamente, atividades coletivas inseridas no contexto formador e na
experiéncia que se quer brindar em cada organizacdo (NEUENSCHWANDER et al,
2020). Assim, a qualidade, intensidade e conexao entre emissores e receptores é
essencial para o sucesso na transmissao da consciéncia, bem como o ambiente
sociocultural compartilhado, as regras estabelecidas, os padrées costumeiros, os
procedimentos rotineiros e as reagées humanas a cada um dos pontos supracitados,
afinal, o mais importante para a evolugdo e cognicado das pessoas como grupo
sempre serdo a confianga e a cooperagao (CHIEH-PENG et al, 2018). Desta forma,
como explicitado anteriormente, as relagdes sociais tornam-se competéncia
essencial para a aprendizagem, sendo forte fonte de influéncia cognitiva (AMIN;
FRANK, 1999).

2.3.1 Teoria do aprendizado social

A teoria do aprendizado social foi proposta por Albert Bandura, psicélogo
canadense e professor da universidade de Stanford, na década de 1970, com a
publicacao de “Social Cognitive Theory”. No livro o autor sugere que a aprendizagem
humana pode ser realizada, ao menos indiretamente, através do convivio social,
pela observagdo do comportamento alheio e entendimento das consequéncias
atribuidas a cada padrao de atitude (MILES, 2012).
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A obra, que segue linha contraria a Teoria Behaviorista, tem como principal
premissa a interacao mutua entre trés fatores de inferéncia na acdo humana, sendo
eles o (1) comportamento em si, intrinseco de cada um, (2) a capacidade de
aprendizado e outros atributos pessoais, e (3) 0 meio no qual a pessoa esta inserida
(BANDURA, 2005). Assim, ainda que se insira um teor social determinista na
discussao acerca do comportamento humano, se aceita as qualidades individuais e
o préprio animo, motivagcdo ou fator comportamental como essenciais para a
definicdo do padrao atitudinal (CHIEH-PENG et al, 2018).

Em suma, Bandura (2005), define que as competéncias das pessoas em
determinado ambiente, reconhecidas como exemplos, estabelecem uma referéncia a
ser seguida. E valido apontar que a teoria estabelece o sujeito como agente do
proprio desenvolvimento, da propria adaptagao e das mudancgas internas que julgar
necessario, assegurando o protagonismo de um sobre a influéncia ambiental sofrida.
Deste modo, o autor coloca o ser humano em um patamar simbolista extraordinario,
reiterando sua capacidade de previsdo e adaptacdo no caminho para a obtencio de
sucesso no seu meio (MILES, 2012).

A teoria do aprendizado social oferece ampla distingdo entre aprendizado e
pratica, ou seja, que o fato das pessoas serem capazes de compreender que
determinados comportamentos sdo benéficos e passiveis de reproducdo nao
significa, diretamente, que elas serdo capazes de realiza-los de anteméo
(CHIEH-PENG et al, 2018). Assim, a aquisi¢do de conhecimento se distingue da
habilidade de implementagdo. Adicionalmente, a cognigdo por si s6 ndo é um
processo curto e finito, mas cujo éxito depende dos reforgos continuos. Se, em um
primeiro momento, a auto recompensa de sentir que se faz o que é devido serve de
motivagdo, a médio e longo prazo, se ndo houver disciplina imposta ou incentivo
externo, tais capacidades serao esquecidas e precisardao passar por um processo de
reativacéo e eventualmente de reaprendizagem (MILES, 2012).

Em artigo publicado em 1997, os autores Stajkovic e Luthans aplicaram a
teoria da aprendizagem social ao contexto da ética na administracdo. Eles
exemplificaram que, a partir das atitudes consideradas e reconhecidas como éticas,
se estabelecem padrdes éticos a serem seguidos, que interagem reciprocamente na
triade entre comportamento pessoal, capacidade dos seres para aprender e

adaptarem-se, e inferéncia ambiental. Portanto, os autores sugerem que, no ambito
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da ética empresarial, o individuo nunca € autoprodutor instintivo de ética, menos
ainda é transmissor direto e espontaneo de regras institucionalizadas; € sim um dos
trés pontos de grande influéncia, seja em si proprio ou como parte do meio que
influencia os outros ao seu redor. Resumidamente, o que é externo a si, no contexto
anteriormente citado, sao considerados pelos autores como for¢cas de nivel macro,
que passam por um processo cognitivo por parte dos seres humanos, e ai sim
tem-se a origem e a fonte dos padrdes considerados éticos.

No contexto da tecnologia, considerando a complexidade e ritmo das
mudangas organizacionais exigidas pelos tempos modernos, Ratten e Ratten (2007)
apontam a teoria da aprendizagem social (também chamada eventualmente de
teoria cognitiva social) como importante aliada na compreensao do comportamento
individual e grupal do ser humano. Desse modo, as autoras enfatizam a inferéncia
da empresa no que tange ao incentivo e encorajamento das pessoas para que elas,
através da observagdo mutua, do proprio processo cognitivo e também das suas
questdes atitudinais possam adquirir autoconfianga e habilidades técnicas para
enfrentar as constantes adaptagdes exigidas pela contemporaneidade.

Considerando, entdo, as aplicagdes para a teoria da aprendizagem social, os
autores Stajkovic e Luthans (1997) apontam a possibilidade de um administrador
utilizar este conhecimento na gestdao de mudangas da organizagdo. Dessa maneira,
€ plausivel submeter a companhia a novos padrées comportamentais através de
regras estabelecidas e exemplos personalizados a serem seguidos. Explicitamente,
através de colaboradores estratégicos cujo comportamento € moldado e sugerido,
consegue-se que, gradualmente, a empresa como um todo passe a seguir a nova
maneira de como trabalhar (CHIEH-PENG et al, 2018).

2.3.2 Aprendizagem Organizacional

No ambito organizacional, a aprendizagem coletiva de diversos colaboradores
em simultdneo é comumente chamada de aprendizagem organizacional. Segundo
Elkjaer (2003), apesar das padronizagdes e diretrizes impostas pelas empresas, os
ambientes laborais sao feitos por pessoas individuais, seus conhecimentos e suas
trajetérias. Assim sendo, a aquisigdo de conhecimentos por parte dos colaboradores
precisa ser planejada e implementada estrategicamente.

De acordo com Senge (1990), a aprendizagem organizacional é também este
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meio onde as pessoas aprendem a aprender, uns com os outros. Os pensamentos
individuais sdo expandidos e moldados para enquadrar novos padrbes de
comportamento e raciocinio. Ademais, o desenvolvimento critico pessoal faz com
que o ser humano melhor enxergue a realidade a sua volta, e melhor se adapte as
situacdes nas quais esta inserido (BITENCOURT, 2011).

Bitencourt (2011), ainda, aponta a importancia deste enxergar da realidade,
bem como da aprendizagem coletiva, no que diz respeito a busca por metas comuns
ao grupo. Na medida em que as pessoas evoluem, elas também se tornam mais
capazes de atingir os objetivos da organizagdo. Sob outra perspectiva, quando a
empresa tem resultados incriveis, tipicamente as equipes sao reconhecidas pelo seu
esforgo e progresso conjunto.

Fica clara a relevancia da sistematizagdo e da conducdo tatica do

desenvolvimento humano aderente a empresa. Segundo Bitencourt (2005):

A Aprendizagem Organizacional tem como pressuposto basico o
desenvolvimento de estratégias e procedimentos a serem construidos
continuamente para se atingir melhores resultados, contando com a
participagao efetiva das pessoas no processo de aquisigdo e disseminagao
de conhecimento, fato esse que se relaciona diretamente a questao do
desenvolvimento de habilidades e atitudes.

Amin e Frank, em 1999, apontaram os dois modos de cogni¢do: a instrugao
codificada e a instrugdo tacita. De um lado codificado mais técnico, a aprendizagem
organizacional poderia dar-se na leitura de relatérios, na verificagdo de métricas e na
passagem de informacgao gerencial para os funcionarios. Por outro lado, a instrugao
tacita é social, a partir das interacbes entre os pares e daquilo que é intrinseco,
subentendido (KLEINUBING GODOI; FERREIRA FREITAS, 2008). A teoria do
aprendizado social de Albert Bandura, inclusive, aponta que as situagbdes e pessoas
no entorno do individuo sdo tomados como exemplo. A partir do exemplo, entao,
aprende-se quais comportamentos reproduzir e quais descartar.

Um viés relevante do trabalho de Kleinlibing Godoi e Ferreira Freitas (2008), é
a nogao de que a aprendizagem organizacional € um desdobramento da cultura
organizacional. Esta ultima, por sua vez, € o conjunto de atitudes, regras e valores
que sdo praticados em uma organizagao, e que ficam claros no tratamento dos seus
clientes, parceiros e colaboradores (ARMBRUST, 2021). Por conseguinte, os atos e

efeitos que os membros do grupo aprendem uns com os outros define o que e como
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é aquele determinado grupo.

2.3.3 Influéncia cognitiva em Parques Tecnologicos

Estabeleceu-se até aqui que os Parques Tecnoldgicos sdo ambientes
favoraveis a inovagdo e que inclusive, por sua proximidade geografica
interorganizacional, facilitador de uma rede interna de saberes uteis e aplicaveis
(TEIXEIRA et al, 2016). Knoben et al (2016) nomearam este tipo de habitat,
inclusive, de economia intensiva em conhecimento, reconhecendo tais ambientes
como geradores e transferidores de informagéo, principalmente pelo nivel de
valorizagédo local do saber e da ciéncia. Em adigdo, Claver-Cortés et al (2020)
pontuam que este tipo de territério enaltecedor da inteligéncia humana € uma
caracteristica essencial em especial para os Parques e Pdlos instalados em regides
sem conhecimento tacito da tecnologia a ser instalada.

Uma contextualizacdo pertinente € o0 caso concreto do Tecnosinos;
anteriormente a instalagdo do Parque (e primeiramente, do Pdlo de Informatica), a
economia da regidao de Sao Leopoldo era baseada na industria coureiro-calgadista.
Portanto, n&o havia entendimento coletivo acerca do mercado de desenvolvimento
tecnolégico (PETRY; GARCIA, 2018). Contudo, a estratégia de gestdo e suporte
interno as companhias ali instaladas influenciou na capacidade cognitiva dos
colaboradores e das firmas em si, fazendo com que a n&o-especializagdo do local
deixasse de ser um empecilho.

Segundo Abreu et al, 2016, a prépria economia aglomerada organizada em
complexos propde que seus ocupantes, nomeadamente as empresas, a academia, a
incubadora e os centros de investigagdo, desenvolvam relagbes e troquem
conhecimentos, fazendo com que a socializagdo seja uma importante fonte de
ensinamentos. Além disso, este tipo de interagcdo é apontado como diferencial
competitivo, justamente pelo potencial de compreensao pratica e exemplificada que
se tem acesso. O autor ainda aponta que os processos de aprendizagem, aquisicao
e desenvolvimento de conhecimentos, a partir da experiéncia do contato com tantos
diferentes stakeholders sdo facilitados pelo dinamismo como tudo ocorre. A propria
ideia de que a formacao universitaria deve incluir ensino, extensdo e pesquisa se
aplica perfeitamente a conjuntura supracitada (TEIXEIRA et al, 2016).

A influéncia cognitiva em Parques Tecnoldgicos € um ponto de convergéncia
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com a finalidade desse tipo de conglomerado empresarial em si: a proposta de unido
de forgas dos setores publico e privado, articulados em rede, com a participagao de
agéncias de fomento, fundacbes de amparo a pesquisa, governos locais, sindicatos,
grupos empresariais, empresas iniciantes, incubadoras, aceleradoras, escritorios de
propriedade intelectual, laboratérios, centros de estudo e universidade tém, dentre
suas principais ambicdes, afinal, a troca e evolugdo do conhecimento (DIEZ-VIAL;
FERNANDEZ-OLMOS, 2017).

2.4 Softwares nas Empresas

Com o advento das novas tecnologias o processo de tomada de decisao
humana passou por uma grande reformulacdo, na medida em que, pessoas,
empresas e governos passaram a depender de informagbes provenientes de
aplicativos e programas para deliberar sobre determinado assunto de maneira
estratégica, assertiva e com a mais alta qualidade possivel (FREITAS NETO;
FREITAS, 2012). Além de alterar internamente a dindmica produtiva da firma, estes
investimentos em Tl trazem um importante efeito no valor de mercado das
companhias, considerando que sdo combinados com mudancas na forma como as
pessoas trabalham e sdo organizadas (RODRIGUES et al, 2020).

Tais aplicativos e programas sdao os chamados Softwares e podem ser
utilizados nas mais diferentes areas de uma organizacéo, especialmente naquelas
cujas anadlises de indicadores sao essenciais (FREITAS NETO; FREITAS, 2012).
Estas plataformas, no ambito empresarial, sdo usadas para gerenciar atividades e
processos que se espalham pela organizagdo e, em alguns casos, também por
outras partes terceiras, como clientes, fornecedores ou ambos (RODRIGUES et al,
2020).

Segundo Freitas Neto e Freitas (2012), considerando a complexidade do tema
e as inumeras adaptagdes advindas da utilizacdo da tecnologia nas empresas,
muitas optaram por criar departamentos internos de Tl, visando suprir a necessidade
organizacional e também servir como vantagem competitiva. Entretanto, gerenciar
as modernizagdes mantendo orgamento enxuto e qualidade diferencial € um grande

desafio. Isso porque a hospedagem de um software exige um hardware, que é o
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equipamento fisico para utilizagdo (o computador, tablet ou celular), e também um
servidor, que é o0 espago na memoria do computador onde ele sera instalado
(SACCOL et al, 2011).

No contexto de tornar os custos da tecnologia condizentes com a realidade de
mercado, muitos dos softwares mais corriqueiramente utilizados nas firmas foram
desenvolvidos por empresas especializadas e podem ser comprados para a
instalagdo em organizagbes do mundo inteiro (RODRIGUES et al, 2020).
Usualmente, sao softwares configuraveis e genéricos que cobrem diferentes setores
de uma firma e auxiliam na obtencao de orcamentos e processos otimizados. Varios
deles sdo vendidos como produtos, em que um cliente paga por uma licenga para
sua utilizacao e a partir dali pode fazer, da sua prépria conta, alteracdes, adaptacdes
e evolugdes conforme suas demandas internas e sua capacidade instalada de
gerenciar o produto (RAGHAVAN et al, 2019).

Entretanto, para além do preco do software em si (da licenga), ha a
manutengdo de pessoas especializadas para realizar o seu gerenciamento no
ambito interno da organizagéo e todos os custos adicionais de hardware e servidor
(FREITAS et al, 2018). Ou seja, ainda que se opte pela instalagdo de uma tecnologia
de software ja disponivel no mercado, para que ele seja funcional na conjuntura
rotineira da empresa, € preciso ter uma combinagdo de equipamentos, licencas e
infraestrutura que fazem com que as areas de Tl das companhias tenham muitos
gastos de tempo, recursos e dinheiro na viabilizacdo minima para o uso, deixando
de ser uma area voltada a modernizacao da firma (RAGHAVAN et al, 2019).

O que deveria ser um diferencial competitivo, pode tornar-se um risco:
softwares cuja usabilidade é deficiente ou cuja qualidade afeta o trabalho causam
inumeros prejuizos as organizagdes (FREITAS et al, 2018). Alguns exemplos séo as
horas de trabalho desperdicadas, a perda de informagdo por mau uso ou outras
dificuldades, os gastos altos com suporte e manutengdo de TI, além de baixa
satisfagao dos utilizadores (FREITAS NETO; FREITAS, 2012).

2.4.1 Modelo de Negécio Software como Servigo
Por um lado, a tecnologia de informagdo nas empresas € cada vez mais
essencial. Por outro, as dificuldades existentes da producéao e custeio dos softwares

faz com que o uso deliberado de tais plataformas seja controlado. Considerando tal
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conjuntura, muitas empresas tém optado por vender suas plataformas através do
modelo de negdécio SAAS, acrbnimo em inglés para Software como Servigo
(Software as a Service) (FREITAS NETO; FREITAS, 2012). Mirando novamente em
uma perspectiva do consumidor de um servigco de modelo SaaS, tal tipo de software
nao exige instalagdo em uma infraestrutura, pois € utilizado através da internet,
como um aplicativo que pode ser utilizado no préprio navegador do computador
(AMORNVETCHAYAKUL; PHUMCHUSRI, 2020).

De acordo com Araujo e Cota (2016), o termo SaaS foi introduzido no inicio
do século XXI, embora ainda n&o haja um consenso sobre seu conceito ou origem.
Segundo os autores, este tipo de modelo de negdcio é caracterizado como uma
maneira de distribuicdo de Software, consistindo em um fornecimento, por parte da
empresa vendedora, de uma aplicagao replicavel a inumeros clientes, que passam a
ser inquilinos, alugando aquela tecnologia através da internet. Assim, uma mesma
tecnologia se torna escalavel ao ser vendida individualmente, embora sem exigir
quaisquer alteragdes; é a venda do acesso a um conteudo que ja existe e cujo custo
de manutencdo variavel pelo numero de usuarios € infimo ou muito pequeno
(RODRIGUES et al, 2020).

No SaaS, os consumidores compartiham o ambiente digital comum. Os
componentes de infraestrutura, o aplicativo de software, os servidores web, os
ajustes e as configuragdes gerais, os layouts de banco de dados e a interface do
usuario permanecem 0s mesmos para todos; esse € o motivo pelo qual o modelo de
negocio consegue manter-se comparativamente barato a outras possibilidades de
compras de plataformas (RODRIGUES et al, 2020). No entanto, € valido pontuar que
este ambiente digital comum nao € aberto e acessivel a quem quer que esteja
online. Contrariamente, os aplicativos de Software como Servigo oferecem diferentes
entradas, através do gerenciamento de usuarios por organizagdo, mantendo
instdncias e paginas separadas para cada uma resguardar suas informagbes e
privacidade (JAIN, 2015).

Pela visdo de Raghavan et al (2019), este tipo de ferramenta é baseada no
conceito de servidor em nuvem, em que o cliente final ndo precisa de uma
determinada infraestrutura para poder tornar viavel a utilizagdo de uma plataforma,
visto que ela inteira esta disponivel na internet. Nesse sentido, o gerenciamento,

manutengao e garantia de usabilidade da aplicagdo fica sob responsabilidade da
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propria empresa fornecedora, e ndo de um departamento de Tl instalado no cliente
(FREITAS et al, 2018). Isso faz com que o custo agregado para obtengdo da
tecnologia por parte do consumidor seja drasticamente diminuido. Pelo lado da
empresa provedora da plataforma, a receita usual se da pela cobranga de uma taxa
de assinatura pré-paga, que pode levar em conta o tempo de utilizagdo, o numero de
usuarios, o volume de dados processados e diversos recursos adicionais (FREITAS
NETO; FREITAS, 2012).

No contexto do software, de acordo com Jain (2015), diferentemente das
tecnologias usuais vendidas como produto, em que o proprio cliente precisa
gerenciar a tecnologia a partir do momento de aquisicdo, o SaaS oferece uma
solugdo empacotada cujas funcionalidades podem ser similares, mas os beneficios
sdo muito diferentes, dado o modelo de negdcio desigual. Se um dos principais
riscos dos softwares usuais nas empresas € que o custo se torne excessivamente
alto para a entrega de valor requerida, o SaaS tem a vantagem do custo
notoriamente inferior (RODRIGUES et al, 2020). Em oposigédo, o Software como
Servigo, cuja entrega, protecao, gerenciamento e manutencgao é de responsabilidade
do ofertante, nunca possuira o nivel de personalizacdo e adaptabilidade ao cliente
que uma outra solugdo, atrelada a uma instalacdo e gestdo local da tecnologia,
poderia oferecer (RAGHAVAN et al, 2019).

Entretanto, € valido ressaltar, segundo Amornvetchayakul e Phumchusri
(2020), que ainda existem varios pontos de atencdo e desafios no que tange a
fabricacao e fornecimento de Software como Servigo. De inicio, as questdes técnicas
relativas a seguranca ainda sdo um empecilho a popularizagdo deste modelo de
negocio em setores do mercado mais tradicionais. Da criptografia de informagdes ao
acesso de dados que o fornecedor termina por ter acesso, o tema da protecéo e
resguardo de elementos sensiveis € uma grande discussdo sobre o uso das
plataformas de SaaS (RAGHAVAN et al, 2019). Adicionalmente, a seguridade néo é
apenas preocupacao dos clientes da empresa de modelo de negécio Software como
Servico, mas também dos clientes de seus clientes. E o que se passa por exemplo
com escritérios de advocacia, cuja parte essencial do valor do servigo prestado esta
na confidencialidade dos conhecimentos trocados (ARAUJO; COTA, 2016).

Por fim, embora ainda sem conseguir superar empecilhos ou atingir todos os

setores da economia, segundo Raghavan et al (2019), o modelo de negdcio de
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Software como Servigo ainda é extremamente promissor. Estimou-se que a receita
gerada a partir deste tipo de comercializagdo de tecnologia chegou a quase U$ 100
bilhdes em 2019, e que o crescimento deste modelo frente ao mercado de Software
como um todo nao seja apenas dado aos seus beneficios diretos, mas também a
uma tendéncia mercadoldgica de priorizar plataformas disponiveis em nuvem, e ndo
em um servidor fisico (RODRIGUES et al, 2020).

2.5 Processos Comerciais no modelo B2B

B2B, acrénimo do inglés Business to Business, se refere ao mercado de
relacionamento entre duas pessoas juridicas, em tradugao livre seria de um negdcio
a outro negocio (VITA PESSOA, 2019). A contraposicdo de B2B estdo as
organizagbes que seguem modelo B2C, sigla também em inglés para Business to
Customer, em que a firma tem seu publico-alvo em pessoas fisicas ou consumidores
finais (MANTYNEVA, 2020). Comparando as duas possibilidades, encontramos uma
maior complexidade nas vendas B2B, uma vez que a decisdo de compra pode
envolver mais de uma pessoa e inclusive um sistema interno da organizagao
compradora (HOYLE et al, 2020). Ainda no ambito comparativo, Rodriguez et al
(2018) apontam que em um contexto B2B a experiéncia do cliente como um todo
tende a ser mais complicada, considerando também o numero de stakeholders
envolvidos na transacao.

Segundo Jain (2015), um tipico processo de vendas B2B conta com 5 passos:
as campanhas ou estratégias de marketing e posicionamento (1) a geragao de leads
que podem vir de prospecgao passiva, através das campanhas, ou ativa, por
indicagdes, cold calls ou outros contatos ativos (2); as oportunidades de negdcio,
quando a empresa vendedora passa a acompanhar o possivel cliente, explicar o
produto ou servigo e oferecer demonstragbes ou mostrar casos de sucesso (3); a
negociacdo e assinatura de contrato, quando o cliente ja esta convencido da
serventia do produto ou servigo e passa a discutir as condi¢ées de compra (4) e
finalmente a entrega de valor ou prestagéo do servigo (5).

De acordo com Vita Pessoa (2019), o bom desempenho no mercado B2B

depende justamente deste quinto passo: para o autor é fundamental que a firma
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vendedora tenha a proposta de valor do seu produto ou servico sempre a frente,
como parte essencial de uma estratégia de marketing e relacionamento. Rodriguez
et al (2018), por outro lado, apontam que a relagdo de confianga entre vendedor e
responsavel pela compra, mesmo se tratando de um negdcio B2B, € primordial para
o éxito das estratégias comerciais das empresas. A capacidade de conectar-se com
o cliente, entdo, passa a ser um diferencial competitivo.

Considerando todos estes pontos de complexidade, nas vendas B2B é
imprescindivel que haja uma frequéncia de contato entre ofertante e demandador.
Por conseguinte, as organizagbes utilizam ferramentas e procedimentos cujo foco
esta na gestado do relacionamento com o cliente, os chamados CRM (HOYLE et al,
2020). CRM é uma sigla para o inglés Customer Relationship Management,
atualmente utilizada para classificar estas plataformas que servem como um banco
de dados sobre os clientes, uma fonte de sugestdes sobre proximos passos em
diregdo a venda e também um instrumento tecnoldgico para automatizagdes de
acdes (RAGHAVAN, 2019).

Ainda de acordo com Hoyle et al (2020), a eficiéncia do CRM em uma
organizagcédo depende da integragao da ferramenta nos processos internos da firma e
do engajamento dos colaboradores no ambito de alimentar a plataforma com
informacdes, uma vez que o CRM serve para auxiliar a empresa para desenvolver
no cliente a imagem idealizada na concepgao estratégica do marketing, e por isso a
ferramenta deve ser compartilhada com todo o empreendimento. O autor aponta que
a fim de otimizar as operagcbes do dia a dia e contribuir para o crescimento da
empresa no ambito B2B, o CRM precisa ser uma ferramenta orientada a dados e
capaz de oferecer analises preditivas, auxiliando o planejamento e o controle de
performance da organizacao e de seus profissionais de vendas.

Raghavan (2019) salienta que, nos tempos atuais, € comum que 0s possiveis
clientes passem por mais da metade do processo comercial antes mesmo de ter
contato com um representante comercial da empresa vendedora. Isso ocorre
justamente através das estratégias de marketing para prospecgao passiva e também
pelas automatizagbes disponiveis nas plataformas de CRM. Em contrapartida,
Rodriguez et al (2018) pontuam que para melhores resultados no contexto das
vendas B2B é necessario saber equilibrar o uso da tecnologia e da forga de trabalho

humana, porque as vendas deste tipo sdo realmente complexas, e ainda que seja
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essencial poder contar com automatizacdes, a pessoalidade das relagdes ainda é

um fator decisivo na compra de produtos e servicos.

2.5.1 Vendas de Software como Servigco

Segundo Amornvetchayakul, Phumchusri (2020), software as a service
(SaaS) é um modelo de negécio em que o software é providenciado através da
internet por um fornecedor terceirizado. De acordo com Raghavan et al (2019)
empresas do mundo inteiro estdo escolhendo opgdes SaaS em detrimento da
compra e instalagdo local de plataformas, dado a assinatura mensal e a
nao-necessidade de uma gestao interna da tecnologia, o que faz com que o custo da
ferramenta como um todo seja inferior para o cliente.

No que diz respeito a visao do provedor do servigo, a recorréncia da receita €
um grande beneficio do modelo de negdcio de Software como Servigo, fazendo com
que o foco de venda nao esteja apenas na aquisicdo de novos clientes, mas também
na manutengao dos antigos. Deste modo, o cuidado em relagao a indicadores como
a satisfacao e retencdo de consumidores torna-se essencial para a lucratividade da
firma (AMORNVETCHAYAKUL; PHUMCHUSRI, 2020). Os autores ainda endossam
o discurso de Rodriguez et al (2018) sobre a complexidade das vendas B2B,
apontam que no caso dos aplicativos supracitados o processo é multifasico,
multipessoal, multidepartamental e multiobjetivo.

Nesse sentido, Raghavan et al (2019) dissertam longamente sobre o fato de
que diferentes colaboradores da organizagdo compradora da solu¢do tém diferentes
fungdes enquanto clientes, para garantir que o software seja aceitavel por todas as
partes interessadas e passe por qualquer critério excludente que a firma tenha
estabelecido para suas ferramentas internas. Em empresas maiores ou mais
burocraticas, pode ser que haja uma area ou um comité voltado para a compra, a fim
de analisar diversas variaveis e tomar a melhor decisdo. Por isso que o mercado
B2B exige atividades de vendas mais personalizadas (MANTYNEVA, 2020).

O tipo de estrutura referido depende também do tipo de SaaS que se esta
comprando: se é uma ferramenta cuja decisdo de aquisicdo partiu da prépria
organizagado consumidora, base a uma necessidade previamente encontrada, ou se
€ um aplicativo novo cuja proposta de valor fora plantada na firma cliente através de

campanhas e interagdes com a empresa vendedora (VITA PESSOA, 2019). Ainda
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segundo Raghavan et al (2019), dentro de um comité de compra podemos encontrar
membros desempenhando papéis de usuarios da plataforma, sendo eles os
responsaveis de entender a aplicabilidade e importancia da insergéo da tecnologia
no dia a dia; negociadores, responsaveis pela adequagao de or¢camento, legalidades
e demais questdes financeiras relativas a despesa com o aplicativo; influenciadores,
usualmente ligados a tecnologia, que levam em consideracdo pontos como as
caracteristicas técnicas da plataforma, a capacidade de armazenamento, os
recursos disponiveis o design de interface e o processamento de dados; os
guardides, voltados ao proposito da empresa em si e a influéncia que aquela
tecnologia pode ter no resultado que a empresa se propde como um todo; e
decisores, usualmente diretorias ou cargos de alto escaldo, que sao a ultima
instancia, j4 base a reportabilidade de todos os papéis anteriores. As vezes,
multiplos papéis sdo desempenhados pela mesma pessoa. Este tipo de estrutura por
si sO ja diz muito sobre a complexidade do processo de venda B2B e a necessidade
de impactar varios perfis em uma mesma empresa para poder realizar a venda
(MANTYNEVA, 2020).

Em suma, as vendas no modelo de negdcio de Software como Servigo para o
mercado B2B ndo é simplificado pelo advento de tratar-se de uma solugdo de
tecnologia. Contrariamente, € possivel que este ponto inclua ainda mais pontos de
contato a um processo comercial (RAGHAVAN et al, 2019). De qualquer maneira, €
valido ressaltar que dada a natureza flexivel e escalavel dos aplicativos SaaS e da
tendéncia de uso da computagdo em nuvem, o crescimento exponencial € uma
realidade passivel de ser esperada por empresas que operam neste modelo de
negocio frente ao momento de transformacao digital no qual estamos inseridos.
Nesse contexto, o setor SaaS é um dos maiores segmentos de software na
atualidade, com previsdo de chegar a U$150 bilhdes de receita anual até 2022
(AMORNVETCHAYAKUL; PHUMCHUSRI, 2020).
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3 METODOLOGIA DE PESQUISA

A presente segao discorre sobre a condugao da investigagdo académica, de
acordo com os métodos empregados. Ha esclarecimentos sobre o delineamento da
pesquisa, conforme a pergunta-problema, além da definicdo das técnicas de coleta

de dados, formas de analise e demais estratégias para a realizagéo do trabalho.

3.1 Delineamento da Pesquisa

Ja no inicio do trabalho, o tema da influéncia dos Parques Tecnoldgicos nos
processos comerciais das empresas foi escolhido, com o intuito de realizar um
estudo de natureza exploratéria-descritiva. Na sequéncia, buscando um recorte
especifico, definiu-se isolar a variavel ‘produto’, optando-se pelo enfoque em firmas
cujo modelo de negdcio poderia ser enquadrado como Software as a Service. Neil
Borden, autor do conceito Marketing Mix (1964), elenca o planejamento e gestao do
produto como primeiro topico para a estratégia de marketing, e, consequentemente,
para a definicdo de processos de vendas.

Logo apdés o enquadramento da pesquisa, foi feita a sele¢cdo do método
Estudo de Caso, elegendo-se estudar o caso Tecnosinos. Nesta modalidade,
segundo Martelli et al. (2020), a realizagéo do trabalho voltado para um Unico caso
concreto proporciona um resultado aprofundado e exaustivo, produzindo mais
detalhes sobre o assunto. No intuito de preservar caracteristicas holisticas, este tipo
de metodologia € comumente aplicado para explicar situagdes mundanas.

No que tange ao paradigma de pesquisa, optou-se por um modelo
exploratério com uma légica de sequéncia das abordagens, que inicia sendo
qualitativa e depois passa para um estagio quantitativo. Ou seja, o paradigma
adotado pelo estudo € quali-quantitativo. Segundo Creswell (2014), este tipo de
abordagem sequencial exploratéria faz com que a construcdo do instrumento de
pesquisa seja mais adaptada a realidade da amostra, tendo a oportunidade de
especificar as variaveis que se quer explorar, buscando mais precisdo na construcao

do estudo como tal.
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3.2 Definigao da Unidade de Analise

O Parque Tecnoldgico de Sao Leopoldo teve o inicio da sua construgdo na
década de 1990, emergindo primeiramente como um pélo tecnolégico e sendo
classificado como o melhor parque tecnolégico do Brasil em 2010 e 2014, segundo a
InvestRS. De |14 para ca, a matriz econbmica da cidade mudou, saindo de uma
realidade industrial no ambito calgadista e imergindo no ramo da tecnologia, sob
influéncia do Parque. Seguindo uma gestdo de modelo Tripla Hélice, reune esforgos
da academia, do governo e da industria para a sua manutengéo satisfatéria como
ambiente de inovagao (ETZKOWITZ, 2003).

Apesar de conter cerca de 60 empresas instaladas, que atuam em 5
diferentes especialidades e nas mais diversas industrias, metade destas empresas
atuam sob o modelo de negocio Software como Servico (SaaS). Tal modelo,
segundo Amornvetchayakul, Phumchusri (2020), refere-se as empresas que atuam
como terceirizadas e providenciam a seus clientes uma determinada plataforma
através da internet. Pelo uso desta plataforma, que fica hospedada na nuvem e
portanto nao prevé instalacao fisica de servidor, € cobrada uma assinatura periodica.

Nesse contexto, a unidade de analise foi o préprio Tecnosinos, com as
empresas la instaladas cujo modelo de negdcio (ou um dos modelos de negdcio)

corresponde ao SaaS.

3.3 Técnica de Coleta dos Dados Qualitativos

A fim de compreender a inferéncia cognitiva e geografica do conglomerado
como um todo nas firmas, foram realizadas entrevistas em profundidade com
agentes da Tripla Hélice da governanga do Parque. Foram contactados
colaboradores do Tecnosinos, da UNITEC, da UNISINOS, da prefeitura de Sao
Leopoldo, da ACIST-SL e das empresas da Unidade de Anadlise, e a escolha dos
entrevistados foi dada a partir da acessibilidade dos contatos e disponibilidade para

0 agendamento de entrevista.



44

Buscou-se obter ao menos um respondente de cada hélice da governanga,
até que se observasse uma saturacido nas respostas, isto €, uma repetigcao

constante. No Quadro 2 apresenta-se o perfil resumido de cada sujeito da pesquisa

qualitativa.
Respondentes a fase qualitativa da pesquisa
Respondente Instituicao Cargo Faixa etaria | Tempo na inst.
Entrevistada 1 Tecnosinos Coordenadora 40-50 anos 3 anos
Entrevistada 2 UNISINOS Docente 40-50 anos 10 anos

Secretaria de Desenvolvimento
Entrevistado 3 | Econdmico, Turistico e Tecnolégico | Secretario adjunto | 40-50 anos 8 anos
de Sao Leopoldo

Entrevistada 4 ACIST-SL Gerente executiva 30-40 anos 11 anos

Empresa consolidada com modelo

i Diretor de P&D 30-40 anos 2 anos
de negdcio SaaS

Entrevistado 5

Entrevistada 6 UNITEC Gerente de projetos | 30-40 anos 7 anos

Quadro 2: Respondentes a fase qualitativa da pesquisa

Fonte: autoria proépria.

Seguindo roteiro semi-estruturado (Apéndice A), os entrevistados foram
convidados a prestar depoimento explicitando a sua visdo acerca da influéncia do
conglomerado nas empresas, especialmente considerando as instituicdes das quais
fazem parte. As questbes levantadas levaram em conta a hélice da qual o agente
respondente pertence. As entrevistas foram realizadas em novembro de 2020,

através de videochamadas de até uma hora de duracéo.

3.4 Técnica de Coleta dos Dados Quantitativos

A partir das informagbdes coletadas nesta primeira fase, de paradigma
qualitativo, e seguindo o embasamento tedrico cognitivista, foram construidas as
bases para a segunda fase da exploragdo. O objetivo, através de um questionario
fechado, foi validar a opinido das proprias empresas da unidade de analise acerca
da inferéncia cognitiva e geografica em seus processos comerciais.

O grupo de respondentes da pesquisa foi constituido através de duas fontes:
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do envio de e-mails para os enderecos institucionais fornecidos no site do
Tecnosinos e da conexdo no Linkedin com colaboradores das empresas instaladas
no parque que se enquadram no modelo de negdécio SaaS. Dessa forma, a
amostragem deu-se de maneira ndo-probabilistica, por acessibilidade, selecionando
elementos pela facilidade de acesso a eles (SACCOL et al, 2011).

O questionario, disponivel no Apéndice B do presente trabalho, foi elaborado
em um formulario online (da plataforma Google Forms), disponivel em link que
permitia a partilha, ou seja, permitia que as pessoas abordadas enviassem a outras.
Somando as duas fontes supracitadas, o link foi compartilhado 109 vezes e obteve
37 respostas entre os dias 08 e 30 de dezembro de 2020

Em termos de conteudo, o instrumento elencou uma série de declaracdes de
autoria dos agentes da Tripla Hélice entrevistados anteriormente (retiradas dos seus
depoimentos). Tais declaragbes foram expostas em escala Likert, para que os
respondentes da fase quantitativa de pesquisa pudessem classifica-las de acordo
com o seu grau de concordancia. O tipo de escala proposta por Rensis Likert na
década de 1960 € composta por uma série de proposicoes em escalasde 1a 5,1 a
7 ou 1 a 11. Para responder um questionario deste tipo, o individuo deve responder
0 quao satisfeito esta com a afirmacédo, sendo 1 o nivel mais baixo, discordando
totalmente, e 5, 7 ou 11 os niveis mais altos, concordando totalmente (CUNHA,
2007).

3.5 Técnicas de Analise dos Dados

Para a entrevista feita com a gestdo do parque, fase do estudo qualitativa, foi
realizada uma analise de conteudo. Segundo Bardin (2011), um dos motivos da
importancia da técnica € sua fungao heuristica, que tem por objetivo a analise do
conteudo e enriquecendo a tentativa exploratdria e a seguinte, como fungédo de
“administracdo da prova”, que verificava se os achados da analise anterior, base a
reviséo bibliografica, eram validos no caso concreto do Tecnosinos ou ngo.

Ainda segundo a autora, a técnica deve ser aplicada em trés etapas
igualmente relevantes, que s&o a pré-analise, o tratamento dos resultados e as

inferéncias, que dizem respeito a interpretacdo. A pré-andlise seria a leitura e
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transcricdo da entrevista, ja buscando um entendimento e familiarizagdo com o
conteudo descrito. Depois disso, o processamento e tabelamento dos resultados,
buscando pontos em comum e justamente fortalecendo as partes congruentes a
bibliografia, nomeadamente ao que diz respeito a Teoria do Aprendizado Social. Isso
exige um trabalho de recorte, visualizagdo, categorizagéo, leituras, definicdo de
palavras-chave, codificacdo e enumeragao daquele conteudo. Por fim, tem-se a fase
da inferéncia em que a habilidade holistica e combinatéria sera utilizada a fim de
condensar e relacionar a revisdo tedrica e os resultados de entrevistas, levantando
proposi¢des para o instrumento de coleta de dados quantitativos. No Quadro 3 séo

apresentadas as categorias de anadlise utilizadas nesta pesquisa.

Categorias de Analise dos Dados

As relagdes dos | A influéncia | A influéncia | A influéncia do
Categoria agentes da | cognitiva do | geografica do | Tecnosinos nos
principal triplice  hélice | Tecnosinos nas | Tecnosinos nas | processos

do Tecnosinos | empresas empresas comerciais

O suporte do

Tecnosinos  as . ‘ As Areas
Categorias | MPresas; ® epienczagam || Os  efeflos da |l s rlale s
Secundarias | As semelhan sodlal | pandema do empresas do

¢as | Tecnosinos COVID-19 ‘
processuais das Tecnosinos
empresas

Quadro 3: Categorias de Analise dos Dados

Fonte: autoria propria.

No ambito da pesquisa quantitativa, o uso de um questionario fechado, cujo
objetivo permitiu uma codificagdo da informagcdo em termos numéricos. A partir
disso, foram utilizadas técnicas de analise estatistica descritiva, como a confecg¢ao
de graficos, tabelas de comparacéo e relativizacao percentual, além de quadros de
frequéncia de cada uma das opcg¢des de resposta. Foram utilizadas métricas e

medidas matematicas para a interpretacao dos dados obtidos.
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4 ANALISE E DISCUSSAO DE RESULTADOS

Como explicado anteriormente, a coleta de dados deu-se a partir do
paradigma qualitativo de pesquisa, através de entrevistas com agentes responsaveis
pela governanga do Tecnosinos; e também do paradigma quantitativo, com a
aplicacdo de um questionario em profissionais responsaveis por processos
comerciais nas empresas do modelo de negécio SAAS instaladas no Parque
Tecnologico Sao Leopoldo.

Os resultados da primeira fase da pesquisa estdo nas seccgbes de 4.1 a 4.3,
além de terem servido como base para a construcdo do instrumento de pesquisa
quantitativo que foi aplicado a posteriori. Finalmente, na secéo 4.4 tem-se os dados
colhidos na segunda fase do estudo, que corresponde as respostas de 37
profissionais de 21 empresas, considerando o recorte supracitado de modelo de
negocio e area interna das organizagoes.

A partir de todas as informagdes angariadas e sob a o6tica da Teoria do
Aprendizado Social, apresentam-se neste capitulo os resultados, a analise e a
discussdo do problema de pesquisa: qual a influéncia geografica e cognitiva do
Tecnosinos nos processos comerciais das empresas do modelo de negocio Software

como Servigo instaladas no parque.

4.1 As relacdes dos agentes da triplice hélice do Tecnosinos

Segundo Etzkowitz (2003), a gestdo de ambientes de inovagao pode ser feita
através de um modelo de governanga chamado Tripla ou Triplice Hélice. Assim
sendo, o parque de ciéncia e tecnologia (ou outro tipo de espacgo voltado a inovagao)
€ mantido através de esforgos combinados da academia, governo e industria. No
caso do Tecnosinos, que adota este tipo de governanga, as trés hélices sao
representadas por um numero maior de agentes (Figura 2). No &mbito da academia
tem-se a reitoria da Universidade do Vale dos Sinos, a incubadora UNITEC e a
equipe gestora do Tecnosinos, que funciona como uma empresa anexa a
UNISINOS; no ambito do governo, tem-se a SEDETEC (Secretaria de

Desenvolvimento Econdmico, Turistico e Tecnoldégico do municipio de Séao
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Leopoldo); e no ambito empresarial, tem-se a ACIST-SL (Associacdo Comercial,
Industrial, de Servigos e Tecnologia de Sdo Leopoldo) além das mais de 60

empresas instaladas.

A Tripla Hélice do TECNOSINOS

GOVERNO INDUSTRIA

Associacao Comercial,
Industrial, de Servicos e
Tecnologia de Sao Leopoldo

Secretaria Municipal de
Desenvolvimento Econémico,
Turistico e Tecnolégico

de 530 Leopoldo 60 empresas instaladas

TRIPLA
HELICE

UNIVERSIDADE
Reitoria da UNISINOS
Gestio do Tecnosinos

Incubadora UNITEC

Figura 2: A Tripla Hélice do TECNOSINOS

Fonte: autoria prépria.

Esta governanga em Tripla Hélice é apontada como um grande diferencial do
Tecnosinos enquanto ambiente de inovagao, uma vez que facilita a interagcdo com
diferentes stakeholders. De acordo com os entrevistados, estas interacbes sao
facilitadas através de um estreito relacionamento institucional que existe entre as
partes. Este relacionamento, por sua vez, faz com que diversas demandas das
empresas sejam atendidas com maior velocidade ou éxito por poder contar com uma

rede de apoio dedicada. Segundo o entrevistado 3:

Para todas as empresas instaladas na cidade de Sao Leopoldo existe a
‘Sala do Empreendedor’, que é aberta ao publico e fica na propria prefeitura,
além de outros espagos de fomento ao empreendedorismo local. Ainda sim,
o empresario tem muita dificuldade de acessar o poder publico. Dessa
maneira, para as empresas instaladas no Tecnosinos faz parte do pacote de
servicos ofertado pela UNITEC um auxilio e intermediagdo com o governo, o
que acelera a resolugdo de problemas e aumenta o engajamento do
empresario com a prefeitura.
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Além da relacdo direta com a prefeitura, através da SEDETEC, a ACIST-SL
usualmente realiza Lobby com outros agentes do poder publico. Dos exemplos mais
corriqueiros, temos a camara de deputados e o governo estaduais, o Ministério da
Ciéncia, Tecnologia e Inovacao da esfera federal, além de outras prefeituras,
secretarias e ministérios.

Por conseguinte, o entendimento de Tecnosinos perpassa as trés hélices,
formando entre elas o dito ambiente de inovagao. Assim, reitera-se o conceito de
Parque Tecnoldgico do Glossario da ANPROTEC, cuja primeira definigdo € de
complexo industrial e a segunda definicAo € mais precisa neste caso: um
ecossistema promotor de uma cultura de inovacado, competitividade externa e
fomento da educacdo empreendedora, a fim de transferir e multiplicar o
conhecimento e incrementar a geracao de riqueza.

Ainda sobre a governanga do Tecnosinos e as relagbes dos agentes da

triplice hélice, a entrevistada 4 sintetizou que ha dois tipos de interacoes:

As reunibes estratégicas de governanga, que ocorrem trimestralmente com
um representante de cada lado e discutem pautas de planejamento futuro
para o Parque, como expansdes, regulacbes, encaminhamento de
demandas que precisam de negociagdo entre as partes, etc. E o
operacional do dia a dia, que é informal, as vezes por whatsapp.
Normalmente é intermediado pela UNITEC, que ajuda as empresas a
resolver pendéncias com o governo, encontrar apoio da academia para
algum projeto ou até conectar com outras empresas do parque para resolver
um problema.

No intuito de estreitar os lagos da tripla hélice, algumas iniciativas sao
constantemente realizadas pela UNITEC. Um exemplo € que periodicamente ha uma
banca de selecdo de novas startups a serem incubadas no Parque, e nestes
momentos sempre ha um representante da SEDETEC e também um professor da
UNISINOS. Por outro lado, a ACIST-SL oferece beneficios especiais as empresas
incubadas no parque, como a isengcao de mensalidade.

E valido recordar que a propria criagdo do Parque Tecnolégico S&o Leopoldo,
inicialmente como Polo de Informatica da cidade, foi uma iniciativa da ACIST-SL, que
mobilizou a universidade e o poder municipal em prol do projeto. A época, foi feito
ainda um intenso trabalho conjunto no sentido de trazer empresas que estavam
instaladas em outras cidades da regiao metropolitana de Porto Alegre para fazerem

parte do complexo.
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4.1.1 O suporte do Tecnosinos as empresas

O Parque Tecnosinos conta com trés tipos de companhias instaladas: as
StartUps incubadas, as StartUps graduadas e as Empresas Consolidadas. Cada tipo
demanda de maneira diferente a governanga do espacgo, considerando seu porte e

necessidades latentes. De acordo com o entrevistado 5:

A discrepancia é muito grande entre startups e empresas. As startups
dependem muito de espaco fisico, treinamentos, networking que o
Tecnosinos oferece. O fato de estar no Tecnosinos por si s6 fortalece uma
marca, se ela for menor que a marca do Parque. Empresas grandes nao
necessitam tanto do Parque no sentido estrutural. E bom estar em um
ecossistema de inovacdo e dentro de uma universidade. Mas para estas
empresas maiores 0 que mais agrega valor ao parque € a insergao politica,
0 acesso ao governo, as politicas publicas que sédo essenciais para o
estabelecimento de multinacionais.

A equipe gestora do Tecnosinos presta trés tipos de apoio principal as
organizagbes instaladas no Parque: o de infraestrutura; o de gerenciamento de
projetos de cooperagao; e o de interlocu¢cao direta com outros agentes da triplice
hélice.

No que diz respeito a infraestrutura, inclui a disponibilizacdo de auditérios,
salas de reunido, salas de videoconferéncia, equipamentos para feiras e eventos,
além do acesso aos Institutos de Pesquisa para Testes (IPT). Em termos de
instalagdes fixas, o Tecnosinos conta com um coworking, um condominio de salas
comerciais e terrenos para a construgao de edificios exclusivos, possibilitando o
ingresso de empresas de todos os portes no ecossistema.

No gerenciamento de projetos, incluem-se os de inovagao aberta, que
vinculam academia, startups e empresas para desenvolver novas tecnologias.
Usualmente, as maiores empresas do parque apresentam suas necessidades
relacionadas a cadeia produtiva e a equipe de gestdo busca soluciona-las através de
outros agentes do parque. Uma amostra disso ocorre quando uma StartUp
desenvolve um novo produto com fim de monopsénio, apenas para tornar-se
fornecedor de uma empresa maior que necessitava do insumo. Outro exemplo séo
as startups que tornam-se especialistas nas tecnologias desenvolvidas pelas

empresas maiores, como € o caso das consultorias SAP existentes no Tecnosinos.
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A interlocugdo direta com outros agentes da triplice hélice refere-se ao
relacionamento com o governo e a academia. Com o governo, busca-se facilitar
processos e acelerar burocracias. Com a academia, a equipe gestora auxilia no
recrutamento de novos talentos para as empresas e no desenvolvimento de projetos
junto as escolas da UNISINOS. Busca-se uma relacdo de ganha-ganha: por um
lado, o Tecnosinos oferece auxilio na busca da melhor mao de obra disponivel; por
outro, espera que as empresas abram oportunidades para os alunos aprenderem,
fazerem trabalhos aplicados ao mercado e serem empregados.

Entre a equipe de gestdo do parque e as companhias instaladas existem
canais de comunicagdo abertos e n&o peridédicos no whatsapp e por email. Em
termos de compartiihamento de informagdes, as organizagbes sdo obrigadas por
contrato a preencher a pesquisa anual do Tecnosinos, que inclui um extenso
relatorio sobre novos produtos, patentes registradas, captura de investimento,
recursos humanos, projetos de internacionalizagdo, estratégias de marketing,
faturamento, informagbes contabeis e demais elementos que sejam considerados
relevantes.

Um ponto em comum - sendo mais ou menos determinante, a depender do
tamanho da companhia - € que a marca Tecnosinos agrega credibilidade no mundo
da tecnologia. O parque foi considerado o melhor do Brasil em 2014, quando a
UNITEC recebeu a honraria maxima do Technopolicy Network, a premiagcdo como
melhor incubadora do mundo. O ambiente por si s6 € considerado por todos os
entrevistados como propicio e incentivador do crescimento, desenvolvimento e

inovacao.

4.1.2 As semelhangas processuais das empresas

O Parque Tecnoldgico Sao Leopoldo conta com cinco areas de especialidade:
(1) Automacao e Engenharias, (2) Tecnologia da Informagéo, (3) Comunicagao e
Convergéncia Digital, (4) Tecnologias para a Saude e (5) Energias Renovaveis e
Tecnologias Socioambientais (Figura 3). E imprescindivel que a atuacdo empresarial
seja vinculada a uma das cinco areas para que uma nova organizagao seja admitida
no parque. Outro ponto bastante relevante, segundo a entrevistada 1, é
compreender a inovagao como um diferencial competitivo latente e necessario aos

tempos atuais.
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As Cinco Areas de Especialidade do Tecnosinos

@:E Automacgéo e Engenharias

Tecnologia da Informagéo

;\3\ Comunicagao e Convergéncia Digital

!! Tecnologias para a Saude

% Energias Renovéaveis e Tecnologias Socioambientais

Figura 3: As Cinco Areas de Especialidade do Tecnosinos

Fonte: adaptacao de autoria prépria da informacgéao retirada do site do Tecnosinos.

Dessa forma, a prépria selecdo de empresas para o Tecnosinos facilita as
futuras relacées que possam ser desenvolvidas, uma vez que ha pontos em comum
entre todas as companhias independente do estagio e tamanho que elas tém. E
valido ressaltar que as facilidades oferecidas pela inser¢gdo no complexo, ja
elucidadas nas secgdes anteriores, por si s6 criam alguns métodos replicaveis e
compartilhados sobre como gerir determinadas areas.

O primeiro exemplo é a area de pesquisa e desenvolvimento, ao poder contar
com o amplo acesso e participagdo da academia, além de laboratérios de ponta e
parcerias com outras empresas do parque. Além dela, tem-se a area de recursos
humanos, cujos gestores estdo todos presentes em um grupo de whatsapp
especifico através do qual compartilham boas praticas e bons candidatos que nao
foram aproveitados em seus processos seletivos. Nas areas de financas e
legalidades, a acessibilidade ao governo e a intermediagao da ACIST e da UNITEC
também moldam os processos internos de todas as empresas do parque.

E importante relembrar que para esta pesquisa em especifico optou-se por
realizar a coleta de dados quantitativos apenas em empresas de modelo de negdcio
Software como Servico, a fim de estabelecer mais homogeneidade na amostra. Em

geral, o Parque Tecnosinos conta com dezenas de empresas de diversos nichos de
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mercado, diversos portes, diversas idades e diversas origens, o que tornou dificil a
descricdo de afinidades comuns a todas, inclusive por parte dos entrevistados. Cada
uma delas tem seu préprio marketing mix, e a aproximagédo de um de seus dos
fatores-chave (tipo de produto) tem o intuito de fortalecer os resultados obtidos

através do instrumento de pesquisa quantitativo.

4.2 A influéncia cognitiva do Tecnosinos nas empresas

O ambiente do Parque Tecnoldgico Sao Leopoldo foi construido no adjacente
a universidade, tornando a disponibilidade as estruturas fisicas, capacidade
académica e capital humano qualificado mais acessivel do que em outros complexos
empresariais. Nesse contexto, as StartUps experimentam vantagens competitivas na
coletividade, afinal sozinhas n&o teriam movimentacdo financeira suficiente para
construir um entorno do mesmo nivel em termos de oportunidades.

As empresas consolidadas, por outro lado, usufruem, através do Tecnosinos,
de uma oxigenagao e cultura de fomento a inovagédo. Pela natureza de parceria
entre as organizagdes instaladas, em detrimento de uma potencial relagdo de
competitividade, ha um habito de compartihamento de informagdes, projetos e
atividades. Estes habitos sao incentivados e facilitados pela governanga do parque,
mas a adesao depende integralmente da postura dos agentes que o compdem.

Por outro lado, ha poucos mecanismos fixos e rotineiros no intuito de criar
lagcos e objetivar que o empreendedorismo acontega no parque como um todo. A
incubadora UNITEC e a gestdo do Tecnosinos tém programas e agendas mais
voltados para as StartUps, sendo excecado a escassez de mecanismos fixos. Esta
situacao acontece especialmente pelo nivel de tutela que o parque exerce sobre tais
empresas. Entretanto, a falta de uma rotina ndo € impedimento para que as relacdes
acontecam e sejam benéficas a todas as organizag¢des que fazem parte do Parque.

Segundo o entrevistado 5:

Nao tem como criar processos para as empresas se relacionarem, tudo
depende de pessoas. Por isso 0 networking € muito essencial, assim como
a manutencdo do mindset de inovagdo e empreendedorismo que existe no
Parque para fazer essas relagdes acontecerem. Ao menos antes da
pandemia, tudo acontecia naturalmente, andando, confraternizando,
almogando com outras pessoas que, assim como eu, trabalham ali. Esses
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momentos infelizmente se perdem muito por conta da pandemia. O virtual
nao resolve, porque essas conversas paralelas ndo existem mais, agora s6
temos as interagbes agendadas. E sem a aleatoriedade dos encontros do
dia a dia, ndo tem a entropia.

A influéncia cognitiva do Tecnosinos nas firmas ali instaladas é apontada
ainda pelo olhar positivo e a possibilidade de estar inserida em um espaco voltado
ao crescimento e desenvolvimento. O contato com outras empresas de base
tecnolégica, ainda que de areas bastante diferentes, faz com que as conexdes
ocorram nao soO por necessidade comercial, mas por curiosidade e impulso, o que
mantém o dinamismo do Parque. Essa aprendizagem é tacita, presente no
ambiente, mas ndo escrita, e por isso o afastamento social gerado pelo novo
Coronavirus a atrapalha.

Além disso, o ambiente académico e a proximidade com a sala de aula ndo é
apenas geografico. De acordo com dados da pesquisa anual do Tecnosinos, 52%
dos profissionais empregados nas empresas instaladas no Parque sao oriundos da
UNISINOS. Destes, 50% ainda sao alunos da universidade na graduacdo ou
pos-graduacdo. A intersecg¢ao entre ensino e experiéncia laboral abrange, assim, a

pesquisa e, especialmente, os estagios.

4.2.1 A aprendizagem social no Techosinos

O entendimento de aprendizado tacito é essencial na contextualizacdo da
aprendizagem social que ocorre em um ambiente de inovagdo. De acordo com
Chieh-peng et al, 2018, o conhecimento se transmite em cddigo ou em exemplo. Da
primeira maneira, o conteudo pode ser descrito e passado em qualquer formato de
midia; da segunda, precisa ser vivenciado. A aquisicdo de conhecimento tacito
provém da experimentacdo e dos exemplos, uma vez que ele representa o que é
subentendido, o que ¢ intuitivo, o que é implicito e o que é visual. O que se sabe nao
por advento do estudo individual, mas porque faz parte do saber coletivo de
determinado grupo ou local.

Nesse contexto, a formacdo de uma rede € apontada como uma das
principais influéncias cognitivas do Tecnosinos nas empresas instaladas. Esta rede
se explicita, por um lado, nas inter-relagdes de cadeia produtiva, nas quais algumas

organizagcdes do Parque sao fornecedoras ou compradoras umas das outras. Por
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outro lado, nas informagdes das quais s6 se tem acesso por estar ali naquele

ambiente de inovagao. A entrevistada 2 aponta:

N&o é que o Tecnosinos force situagdes para que o networking acontega,
mas existe um ambiente tdo aberto e tao propicio, que ele se torna natural.
Seria um desperdicio e até um esforgo ndo participar. Existem eventos
voltados a isso, claro, especialmente para as StartUps, mas o dia a dia no
Parque permite os encontros e as trocas que sao até mais produtivas que
os eventos, que na maioria das vezes sdo mais voltados a capacitagao para
o desenvolvimento do negécio.

Acerca do conteudo disseminado de maneira formal, aponta-se que néo é
unico ou inédito; a experiéncia dos mentores e o suporte prestado pela equipe
gestora do Tecnosinos pode ser um diferencial para algumas StartUps. Entretanto, a
maior vantagem, segundo a entrevistada 1, € a concentragao de informacéo focada
em empreendedorismo e inovagao.

A teoria do aprendizado social, de Albert Bandura, aplica-se no contexto do
Tecnosinos explicitamente no que tange a assimilagdo tacita de conhecimento.
Segundo o autor, o convivio social € um agente educador, uma vez que ao observar
o comportamento alheio e compreender as consequéncias aos padroes atitudinais
de outrem, o individuo torna-se capaz de reproduzir o que fora observado. Ou seja,
ao entender outros profissionais e outras organizagdes como exemplos do que fazer,
do que nao fazer e de como fazer, os colaboradores das empresas instaladas no
Tecnosinos qualificam-se ainda mais.

A teoria, datada da década de 1970, sinaliza com atengéo a importancia de
compreender as repercussdes das atitudes observadas. Isso, no caso do Parque
Tecnoldgico, explica-se porque a capacidade de reprodugdo ndo serve se as
atitudes nao tiverem boas repercussdes; nesse caso, cabe ao individuo
compreender que ha exemplos para um lado ou para o outro, nomeadamente,

exemplos a serem seguidos e exemplos a hao seguir.

4.3 A influéncia geografica do Tecnosinos nas empresas

O Parque Tecnoldgico Sédo Leopoldo rodeia a universidade em termos fisicos,

uma vez que seus pavilhdes encontram-se nos limites do campus, e os prédios de

sala de aula mais ao centro do terreno. Portanto, o posicionamento das empresas
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enquanto marcas empregadoras torna-se natural e diario, considerando que as
organizagbes estdo muito presentes no dia a dia do aluno (Figura 4). Esta
proximidade entre firma e potenciais candidatos, por sua vez, torna-se explicita na
realidade supracitada de que mais da metade dos colaboradores das empresas
instaladas é oriunda da UNISINOS.

O Mapa da UNISINOS

Figura 4: Mapa da UNISINOS - Campus Sao Leopoldo

Fonte: MELLO, André. O Mapa da Unisinos. [S. I.: s. n.], 2016. Projeto de Caramello Studios.
Disponivel em: https://www.behance.net/gallery/10752949/Mapa-Unisinos. Acesso em: 7 dez.
2020.

Para além da finalidade do recrutamento e selegcdo, a importancia da
vicinalidade entre companhias e academia se da também nos chamados projetos de
inovacao aberta. Nestes projetos, que podem ser de iniciativa de ambas as partes,
ha uma cooperacdo no ambito da pesquisa e desenvolvimento, a fim de desenvolver
uma solucao tecnoldgica. Eles podem envolver mais de uma empresa, ocorrer em
laboratoérios da UNISINOS ou das firmas, e contar ou ndo com o suporte e expertise
de docentes da universidade, além dos pesquisadores. O financiamento destas
iniciativas, ademais, pode ser proveniente do empresariado ou ainda de o6rgaos

governamentais de fomento tais como o CNPq.
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Pelo lado da Universidade, entretanto, também ha uma procura ativa pelo
contato com a industria no entendimento que a experiéncia pratica pode ser
complementar a tedrica na formagdo dos alunos. Assim, de acordo com as
entrevistas realizadas, € comum que ocorram, em horario letivo, visitagcbes as
companhias, convites para a participacdo da empresa em sala de aula, projetos de
extensdo relacionados ao Tecnosinos, estagios supervisionados em organizagdes
instaladas e demais eventos de conexao entre as duas hélices.

Outro ponto de influéncia geografica do Parque Tecnoldgico Sao Leopoldo
nas firmas ali instaladas é o mercado de servigos que se criou no entorno do
campus, voltado justamente para atender a demanda interna. Ha uma rede de
fornecedores cuja localizagao favoravel, nas imedia¢gdes do Parque, faz com que
seja grande vantagem as empresas instaladas. Segundo a entrevistada 6, existe
uma nogdo geral de que, no mercado de tecnologia, as fronteiras ja foram
derrubadas e a competicdo ja esta globalizada. Nesse sentido, n&o ha interesse em
isolar-se de possiveis concorrentes, mas sim procurar agregagao de valor em estar
perto, 0 que se relaciona com a ideia de que as organizagdes instaladas no
Tecnosinos, ainda que inseridas em nichos semelhantes, ndo sdo competidoras
entre si, mas sim parceiras.

O entrevistado 5, em contraponto, foi categoérico ao afirmar que a inser¢gao no
Tecnosinos nao deveria afetar a rotina das empresas. Porém, apontou também que
0 proprio entorno se adapta em termos de horarios, oferta de servigos e produtos
vendidos no Parque para atender a industria local, o que pode ser interpretado como
a situacdo contraria: a influéncia das empresas instaladas no funcionamento do
Tecnosinos. Ou seja, todas as partes sofrem influéncia e se beneficiam de alguma
forma das relagdes da triplice hélice e da existéncia do Tecnosinos, algumas de
maneira mais direta e outras, mais indireta.

Segundo a entrevistada 4, € importante também observar a influéncia que o
Parque exerce no municipio. Isso se daria pela representatividade em termos
empregaticios, de arrecadagdo e de movimentagao financeira que as empresas do
Tecnosinos significam para Sdo Leopoldo. Para além dessa influéncia local, existe
uma dimensao global de posicionamento como podlo tecnolégico, que faz com que a
cidade seja procurada por companhias de outras regides e até paises, com o intuito

de se aproximarem do Parque.
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Ainda sobre a esfera municipal e geografica, é valido ressaltar que, na pratica,
o que torna o Tecnosinos um complexo industrial e um grupo empresarial é
justamente o espaco onde estao instaladas. O endereco do Parque Tecnoldgico de
Sao Leopoldo traz consigo a lei municipal de desconto de ISSQN e os demais
beneficios legais e fiscais ofertados pela prefeitura para as firmas da cidade. De

acordo com o terceiro entrevistado:

O municipio tem a oferecer apenas os tributos e facilidade de tramitagéo de
processos, além do trabalho conjunto. Este ponto as vezes é dificil de
explicar, mas um exemplo é a adequacgao do plano diretor da cidade, como
vai ser feito para expandir o Tecnosinos para uma area antes reservada
para atividades de ensino. Essa expansao, inclusive, esta exigindo toda
uma negociagdo com a Unido para transferir uma outra area onde vao ser
construidos mais pavilhdes.

A longo prazo, a cidade de Sao Leopoldo faz investimentos em educagao
basica vinculada a tecnologia. Ainda, faz lobby para que o Estado adote as mesmas
medidas nas Escolas de Ensino Médio, no sentido de prover mao de obra para o
Parque. Estes investimentos sdo relevantes porque ainda existe um problema
estrutural de falta de candidatos qualificados para preencher as vagas do parque e

seu entorno, mesmo estando instaladas anexas de uma grande universidade.

4.3.1 Os efeitos da pandemia do COVID-19

Em termos de presenga fisica, a pandemia do novo Coronavirus afetou o dia
a dia do Parque Tecnolégico Sao Leopoldo. De acordo com a primeira entrevistada,
em 6 meses ocorreu uma transformacgao digital prevista para os proximos 5 a 10
anos. A aceleracdo dessa realidade trouxe o trabalho remoto de maneira massiva,
embora a pratica ja fosse comum (em dias contados e equipes especificas) em
varias empresas do complexo.

E fato que muitas atividades laborais dispensam a estrutura da jornada
presencial, considerando que, em casa, 0s colaboradores tém acesso a internet,
equipamento e espaco adequado para exercer suas funcgdes. Porém, levando em
conta o cunho industrial de algumas companhias instaladas no Tecnosinos, que
produzem hardwares, microchips ou outros produtos tecnoldgicos, todos os
entrevistados concordam que a virtualizagcdo completa do espaco é bastante
improvavel de acontecer. Embora céticos em relacdo aos efeitos que a pandemia

pode trazer no longo prazo e acreditando que a rotina e a dindmica do Parque



59

voltardo a ser como eram antes, os relatos dos agentes da Triplice Hélice se
encontram ao concordar que surgira um novo modelo hibrido de trabalho para
alimentar as relacées.

No que diz respeito a influéncia geografica do Tecnosinos nas organizagoes,
considerando o contexto pandémico, o entrevistado 5 aponta que a quarentena
ensinou a otimizar o momento da atividade-fim da organizagao, deixando todas as
horas de atividades administrativas, reunides e relatérios para serem feitas no home
office. Isso porque as companhias estdo sujeitas as restrigdes impostas pelo
governo estadual enquanto a ocupacgao de pavilhdes e escritorios, em um sistema
de bandeiras que considera diversos indicadores relacionados ao COVID-19 e é

atualizado semanalmente. A segunda entrevistada, aponta ainda:

O home office total por causa do lockdown trouxe grandes oportunidades de
interacdo digital. Muita gente conseguiu participar mais do que conseguia no
presencial, porque os eventos virtuais sdo mais curtos, mais baratos e nao
exigem deslocamento. Ha mais adeséo e participagdo nos treinamentos que
o Tecnosinos oferece e ha mais eventos acontecendo no contexto da
universidade como um todo. Durante este semestre, por exemplo, a
UNISINOS co-organizou uma série de congressos e desafios online com
universidades de outros paises, 0 que nao seria viavel ou acessivel aos

alunos no modelo presencial.

E fato que o isolamento social a que o mundo foi submetido em 2020 tem
bdnus e 6nus para os parques tecnoldgicos. Por um lado, a interagéo tornou-se mais
focada e objetiva, e as pessoas mais responsivas as suas redes por e-mail ou outros
canais de troca de mensagem. Contudo, é inegavel que na completa virtualizagdo da
rede de relacionamento de um ambiente de inovagao, perde-se parte do networking,
seja interna ou externa as organizagdes.

O distanciamento social traz complicagbes ao engajamento dos
colaboradores, porque faz com que percam quase completamente o contato
humanizado. As interagdes sdo tdo pontuais e focadas no desempenho que o que
faz mais falta sdo os almogos com colegas de equipe, pausas para o café e todas
estas interagbes ndo agendadas que tornavam o ambiente de trabalho mais leve e
empatico. O relacionamento 1x1 entre as pessoas que circulam pelo Parque
Tecnologico Sao Leopoldo também se viu fortemente afetado, uma vez que ja nao

ha mais o contato com o empresario ao lado ou a funcionaria da cantina.
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A economia do entorno do Tecnosinos, nesse contexto, foi a que mais se viu
abalada. Diversos estabelecimentos do ramo da hospitalidade, como hotéis,
restaurantes e servigos de transporte privado tornaram-se obsoletos em poucos
meses. As companhias instaladas no Parque sao, por natureza, tecnoldgicas e mais
privilegiadas no que diz respeito as adaptacdes frente a situagéo. A cadeia produtiva
ao redor, por outro lado, ndo vive a mesma realidade.

Esta situacao relaciona-se diretamente com o entendimento que a influéncia
do Tecnosinos sobre as empresas que o habitam segue existindo mesmo em tempos
de trabalho remoto, mas ndo em todos os niveis de influéncia que antes exercia. No
ambito dos processos comerciais, por exemplo, € fato que as visitas, reunides e
atividades presenciais com clientes precisaram ser adaptadas, mesmo em
organizagdes cujo produto precisa de instalagdo ou suporte planejado para ser

presencial.

4.4 A influéncia do Tecnosinos nos processos comerciais

A instalagdo de qualquer empresa do ramo tecnolégico na cidade de Séao
Leopoldo torna-se financeiramente interessante, considerando a Lei municipal n°
4368 de 05 de maio de 1997:

Art. 1° - As empresas estabelecidas ou que vierem a estabelecer-se no Municipio
de Sado Leopoldo, com atividades de informatica, comunicagdo de dados,
automacgao, micro-mecanica, € concedida isencdo de imposto sobre servigos de
qualquer natureza - ISSQN, e imposto predial e territorial urbano - IPTU sobre os
imoveis que efetivamente utilizam para suas atividades, até 31 de dezembro de
2003. A partir desta data a carga tributaria sera de 1%.

Este incentivo fiscal pode ter efeito no preco dos produtos e servigos
comercializados por estas firmas, no sentido da sua diminuicdo. Porém ao ter seu
endereco ndo apenas na cidade, mas especificamente no Tecnosinos, ha valor
agregado ao incentivo fiscal. Tal valor é percebido, entre outros aspectos, nas boas
relagcdes entre Parque e Firma. A imensa maioria dos participantes do questionario
fechado, inclusive, classificou o relacionamento entre um e outra como Otimo, e

nenhum classificou como Ruim ou Péssimo (Figura 5).
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Figura 5: Relagéo entre Tecnosinos e Empresa

Fonte: Autoria prépria, a partir da pesquisa quantitativa.

E valido apontar para o reconhecimento do trabalho do Tecnosinos em
conectar as suas empresas instaladas com a prefeitura de Sdo Leopoldo e a
UNISINOS. Quando perguntados sobre o quanto (de 1 a 5) o parque facilita as
relagbes com o governo, a mediana e a moda das respostas foi igual a 5, isso indica
que a maioria, ou seja, mais de 50%, concordam totalmente com essa afirmagao.
Quando perguntados sobre o quanto (de 1 a 5) o parque facilita as relagdes com a
universidade, por sua vez, o resultado foi ainda mais significativo, pois além da

maioria concordar totalmente, chega-se a uma meédia de 4,6 (Quadro 4).

O Tecnosinos como Conexao entre Empresa e Hélices

Em uma escala de 1 a 5, o quanto Em uma escala de 1 a 5, o quanto
o Tecnosinos facilita a relagédo o Tecnosinos facilita a relagao
entre empresa e governo? entre empresa e universidade?
Média: 4,14 Média: 4,6
Moda: 5 Moda: 5
Mediana: 5 Mediana: 5

Quadro 4: O Tecnosinos como Conexao entre Empresa e Hélices

Fonte: Autoria prépria, a partir da pesquisa quantitativa.
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E fato que os colaboradores de areas comerciais de empresas de SaaS do
Tecnosinos (respondentes ao questionario fechado) reconhecem e valorizam a
relagdo com o Complexo. Entretanto, em modelos B2B, como € o caso da grande
maioria das empresas da unidade de analise, as relagbes com governo e
universidade tém maior importancia institucional do que mercantil. Na pratica, nem
alunos nem orgaos da prefeitura sdo potenciais clientes destas corporagdes, e por
isso a proximidade com eles, facilitada pelo Parque Tecnolégico Sao Leopoldo, é
valorizada, mas tida como secundaria.

Neste contexto, as respostas a pesquisa nao sao uniformes no entendimento
sobre a influéncia do Parque nas vendas ou nos processos de vendas das empresas
instaladas (Figura 6). Ademais, ndo ha um suporte especifico da gestdo do
Tecnosinos para as areas comerciais como ha suporte para outras areas. Para todos
0s responsaveis pelos Recursos Humanos das companhias, por exemplo, ha um
canal de comunicacdo aberto no whatsapp, bem como para os coordenadores de
marketing. Para as areas de pesquisa e desenvolvimento, existem protocolos e
projetos especificos para facilitar a cooperagao entre firmas e a interagédo entre todos

0s agentes da triplice hélice, através dos projetos de inovagéo aberta.

A influéncia do Tecnosinos nas Vendas da Empresa

Muito insignificante

Muito significante

Insignificante

Significante

Razoavel

Figura 6: A influéncia do Tecnosinos nas Vendas da Empresa

Fonte: Autoria propria, a partir da pesquisa quantitativa.

Embora a gestdo do Parque Tecnoldgico ndo tenha acbes especificas para

gerar networking entre as firmas instaladas, € certo que o ambiente de inovagéo e
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empreendedorismo propicia tais interagbes. Entretanto, tudo depende ainda das
pessoas que o compdem estarem abertas e serem incentivadas a conectarem-se
umas com as outras. Por isso, é notorio o impacto da pandemia no que diz respeito
a influéncia do ambiente do Tecnosinos em areas e processos internos as empresas.
Fica claro que os pontos de interagdes espontaneos promovidos pela proximidade
fisica a outras organizagdes no complexo ndo sao transmutados para a realidade do
trabalho remoto.

Ao final do questionario fechado, os participantes tiveram um espacgo para
comentarios ou sugestbes. Um assunto reiterado nas respostas foi o amparo da
gestdo do Parque Tecnolégico ao enfrentamento da pandemia. Comentarios como
“O Tecnosinos nao deu suporte para as empresas durante a pandemia na alocacéo,
mesmo os funcionarios precisando seguir a quarentena” e “Sugestdo que a
tecnosinos deveria ter sido mais flexivel na questao aluguel para as empresas que
estavam enfrentando a quarentena”, deixam claro de que ha um numero de

organizagdes cujas expectativas de apoio do Parque nao foram cumpridas.

4.4.1 As areas comerciais das empresas do Tecnosinos

Percebe-se que ha um abismo entre as empresas multinacionais instaladas
no Tecnosinos e as StartUps incubadas pela UNITEC. Empresas como a SAP, por
exemplo, tem dezenas de outras sedes e sequer contam com uma equipe de
aquisicao de clientes no Parque; os times comerciais da SAP em S&o Leopoldo sao
focados na gestdo, renovagdo e aumento do ticket médio da carteira de clientes ja
existente. Pelo processo seletivo do proprio Parque Tecnoldgico, algumas outras
grandes empresas optam por manter naquele endereco apenas as areas de
Pesquisa e Desenvolvimento, aproveitando o apoio que la encontram, Financeira,
pelos incentivos fiscais, e Recursos Humanos, pela proximidade com a UNISINOS.

As StartUps incubadas pela UNITEC, por outro lado, tém no Tecnosinos um
alicerce muito relevante para a construcdo das suas marcas. Valorizam,
especialmente, o Networking, as indicagbes e a possibilidade de atrelarem-se a
grandes corporagdes também inseridas no Tecnosinos, além de reconhecerem o
Parque Tecnolégico com a devida autoridade na industria da tecnologia da

informacgao e desenvolvimento de novas solugdes.
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Todos os respondentes do questionario fechado, por outro lado, trabalham no
mesmo complexo industrial, em areas comerciais, de empresas com modelo de
negocio Software como Servigo. Por natureza, esta pesquisa buscou semelhangas
para além das supracitadas, e uma bastante relevante é a questdo da inovagao

como prioridade para a corporagao. De acordo com a Entrevistada 1,

As empresas do parque sdo semelhantes entre si, porque todas priorizam a
inovagdo como um diferencial competitivo. Elas ndo sdo e nem podem ser
tradicionais, porque percebem que se nao houver inovagdo nos processos, 0s
ciclos de vida dos seus produtos sera encurtado. Hoje em dia, a internet permitiu
que o mercado de tecnologia, especialmente de Software, derrubasse as
fronteiras e passasse a competir globalmente.

A inovagao, incentivada por ambiente reconhecidamente propicio para novas
ideias e oportunidades, passa a ser um diferencial para as empresas instaladas no

Tecnosinos e um valor intrinseco a essas organizagoes (Figura 7).

A Inovagao como Prioridade para a Empresa

80,00%

60,00%

40,00%

20,00%

0,00%

Concordo Concordo Nem concordo, Discordo Discordo
Totalmente Parcialmente nem discordo Parcialmente Totalmente

"A empresa onde vocé trabalha prioriza a inovagao."

Figura 7: A Inovagédo como Prioridade para a Empresa

Fonte: Autoria prépria, a partir da pesquisa quantitativa.

Além disso, o ambiente do Parque ¢é propicio para novas ideias e
oportunidades. A proximidade com outras organizagbes, além de formar uma
importante rede de contatos, traz ensinamento tacito e gera um contexto dindmico e
diferenciado que dita o ritmo de trabalho agil das firmas. Para tanto, fica evidente a
confirmacéo da proposta do préprio Tecnosinos, no sentido de promover um habitat

onde as companhias possam cooperar e crescer juntas.
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5 CONCLUSOES

Este capitulo apresenta as conclusdes finais do estudo, apds a aplicagéo da
pesquisa e considerando a questao central da influéncia geografica e cognitiva do
Tecnosinos nos processos comerciais das empresas do modelo de negocio Software
como Servigo instaladas no parque.

Durante sua constituicdo, expansao ou relocagao, toda firma passa por um
momento de escolha acerca da localizagdo das suas dependéncias. Em cada um
dos casos, € importante analisar o custo de oportunidade, o orcamento, as
condicbes do entorno e as demais possibilidades. As cerca de trinta empresas
instaladas no Parque Tecnoldgico Sao Leopoldo passaram por esse processo, € por
uma série de fatores optaram por instalar-se no complexo. Chama a atencao o
consenso entre os respondentes do questionario fechado sobre a localizacdo no
Tecnosinos ser um diferencial. Tal consenso evidencia também um entendimento
tacito da importancia do Parque e das boas relagdes que la ocorrem.

Estas relagbes, por sua vez, sao fruto do trabalho da tripla hélice da
governanca. Embora os colaboradores das areas comerciais ndo reconhegam nos
seus resultados a influéncia deste trabalho, o percebem em areas adjacentes da
empresa. Isto também se da pelos processos claros que existem para influenciar as
areas de Pesquisa e Desenvolvimento, Recursos Humanos e Finangas.
Respectivamente, os projetos de inovagcdo aberta, o posicionamento de marcas
empregadoras aos alunos da UNISINOS e os incentivos fiscais.

Apesar da pandemia do COVID-19 e do trabalho remoto, ndo ha apenas uma
abertura, como também uma expectativa de que o Tecnosinos esteja mais presente
no dia a dia das empresas. Fica claro que o aprendizado social que ocorria nos
corredores do Parque estda comprometido por ora, mas que o espago ocupado por
ele na aquisicdo de conhecimento por parte das organizagdes instaladas segue
disponivel.

Outrossim, as areas comerciais tendem a ter uma cultura mais competitiva e
focada em resultados objetivos. Portanto, para que eventuais esfor¢os da gestdo do
Tecnosinos chegasse a um nivel de influéncia nos processos ou rendimentos do

setor de vendas das empresas instaladas, uma mudanga cultural seria necessaria.
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Tal efeito se daria apenas com o esforgo coletivo entre agentes da governanga do
Parque e gestores de cada uma das organizagdes instaladas.

O presente estudo limitou-se a perceber qual a influéncia geogréafica e
cognitiva do Tecnosinos na perspectiva dos responsaveis comerciais das empresas
do modelo de negdcio Software como Servigo instaladas no parque. A partir do
objetivo de mapear e analisar a dindmica das relagbes entre os agentes da triplice
hélice da governanga do Tecnosinos, que foi integralmente cumprido, criou-se
conteudo sobre o préprio Parque e a sua importancia, contribuindo para a sua
valorizagao e manutengdo como um complexo reconhecido a nivel nacional.

No que diz respeito ao objetivo de compreender a influéncia geografica do
Tecnosinos nas areas comerciais das empresas de modelo de negdcio Software
como Servigo, que também foi completado, abriu-se espago para a discussao sobre
o impacto da pandemia do Coronavirus. Isto deve-se a ampla adog&o do trabalho
remoto e a completa digitalizacdo das relagdes institucionais e dos eventos que
reuniam agentes da tripla hélice.

Ja sobre o objetivo de compreender a influéncia cognitiva do Tecnosinos nas
areas comerciais das empresas de modelo de negocio Software como Servigo, ficou
clara a amplitude do tema. Entende-se, assim sendo, que ele foi cumprido
parcialmente. Sob a otica da Aprendizagem Organizacional, seria necessario
estender a pesquisa e mapear as areas de RH de cada uma das empresas, a fim de
entender os seus programas de recep¢ao de novos colaboradores, treinamento e
desenvolvimento, e o impacto cognitivo do Parque.

Com a realizagdo da fase quantitativa do estudo, cumpriu-se o objetivo de
comparar a percepgao de influéncia do Tecnosinos sobre a empresa na perspectiva
de profissionais responsaveis por processos comerciais das empresas de modelo de
negocio Software como Servigo. A partir da analise descritiva dos dados coletados, a
percepcao dos colaboradores da unidade de analise foram contrapostas e utilizadas
como base para a criagao de hipoteses.

O presente estudo compilou e gerou conhecimento sobre vendas de servigos
de tecnologia em modelo B2B, ainda muito escassas no meio académico, além de
relacionar os habitats de inovagcdo e as aprendizagens social e organizacional,

cumprindo com o seu objetivo geral de entender qual a influéncia geografica e
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cognitiva que o Tecnosinos exerce nas areas comerciais das empresas instaladas
que atuam sob o modelo de negécio de Software como Servigo.

Considerando o que foi abrangido e descoberto, trabalhos futuros poderao
dedicar-se mais afundo as areas comerciais das companhias instaladas (Quadro 5),
a triplice hélice do Tecnosinos, ou a pesquisas comparativas da influéncia do Parque

em empresas de SaaS (em comparagao com outras unidades de analise).

Tematicas para Trabalhos Futuros

As areas comerciais
das empresas de
Saa$S do Tecnosinos:
pesquisa descritiva

Ainfluéncia da
Triplice Hélice na
governanga de um
habitat de inovacdo

A influéncia que o
Tecnosinos exerce na
UNISINOS e no
entorno do campus

O DNA comercial do
Tecnosinos: estudo de caso
sobre as areas comerciais
das empresas instaladas

A visdo da Triplice Hélice da
governanga do Tecnosinos
sobre a influéncia do parque
nas empresas

Ainfluéncia do Tecnosinos
no perfil comercial das
empresas de SaaS em
comparagao a empresas de
SaasS instaladas em outros
habitats de inovagao

Quadro 5: Tematicas para Trabalhos Futuros

Fonte: Autoria prépria.

A otimizagao dos
processos comerciais de
empresas em parques
tecnoldgicos: projeto de
intervengéo

A realidade
pos-pandémica do
Tecnosinos na visdo dos
agentes da Triplice Hélice

A influéncia do Tecnosinos
no perfil comercial das
empresas de SaaS em
comparagao a empresas
com outros modelos de
negoécio

Portanto, entende-se que para aprofundar o assunto e compreender a
inter-relacado entre os temas apresentados, se faz necessario que outras pesquisas
sejam realizadas, uma vez que os temas sao relevantes para as organizagdes. Os
processos comerciais, as interagbes dos agentes em habitats de inovagdo e o
modelo de negdcio Software como Servigo sdo assuntos em constante evolugao e

podem contribuir para a melhora nos resultados das empresas.
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7 APENDICES

APENDICE A - Roteiro de entrevista semiestruturada com agentes da tripla hélice

de governanga do Parque Tecnosinos.

Passos Necessarios PREPARAGAO DA ENTREVISTA

Enquadramento As entrevistas pretenderam gerar hipéteses sobre qual é e como

funciona a influéncia do Tecnosinos nos processos comerciais das

empresas do modelo de negdcio Software como Servigo instaladas
no parque.

Objetivos da entrevista Obter proposigdes dos responsaveis pela governanga do parque
para posteriormente serem validadas de maneira quantitativa por
trabalhadores das areas comerciais das organizagdes supracitadas.

Entrevistados Agentes da Tripla Hélice da governanga do Tecnosinos
Prazo 23 de novembro de 2020
Condigodes logisticas Videochamadas por Google Hangouts
Tempo de entrevista 50-60 minutos
Agendamento Através do e-mail das instituicdes, de indicagdes de outros agentes,

do Linkedin e do Telefone

Passos Necessarios PROCEDIMENTO DE ENTREVISTA

Apresentacao Breve apresentacao do projeto e formato da entrevista. Solicitagdo de
consentimento para gravacgéao e posterior utilizagao

Perguntas-chave Como ¢é a relagao tecnosinos-empresas?

E oferecido algum tipo de suporte?

A pandemia alterou as relagdes do parque com as empresas?

Como?

4. Com que frequéncia a gestdo do parque tem contato com as
empresas?

5. Como as empresas se relacionam entre si?

6. O Tecnosinos estimula que as empresas tenham relacao entre si?
De que maneira?

7. Na sua opinido, quais as empresas do parque sao semelhantes
entre si?

8. Saberia apontar trés semelhancgas entre as empresas?

9. Saberia dizer quais sdo os servigos oferecidos pelas empresas
instaladas?

10. Saberia dizer como funcionam as areas comerciais das empresas
instaladas?

11. Na sua opinido, quais as empresas do parque sdo semelhantes
entre si?

12. Acredita que exista influéncia do Tecnosinos nas vendas das
empresas? Qual?

13. Acredita que exista influéncia do Tecnosinos nos processos
internos das empresas? Qual?

W=




Aspectos formais

Atender ao limite de tempo

Focar o entrevistado nos topicos principais

Estimular o entrevistado a expor mais acerca dos topicos mais
importantes

Tomar notas sobre as disposi¢cdes corporais € emocionais do
entrevistado
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APENDICE B - Questionario para coleta de dados quantitativos sobre a influéncia do

Tecnosinos nos processos comerciais das empresas instaladas.

Pergunta

Tipo de resposta aceita

Em qual empresa vocé trabalha?

Texto

A relagao entre Tecnosinos e empresa € muito boa.

Escala de 1 a 5, sendo 1 para ‘discordo
totalmente’ e ‘5 para concordo totalmente’

O Tecnosinos facilita a relagéo entre empresa e
governo.

Escala de 1 a 5, sendo 1 para ‘discordo
totalmente’ e ‘5 para concordo totalmente’

O Tecnosinos facilita a relagdo entre empresa e
universidade.

Escala de 1 a 5, sendo 1 para ‘discordo
totalmente’ e ‘5 para concordo totalmente’

O ambiente do Parque ¢é propicio para novas ideias e
oportunidades.

Escala de 1 a 5, sendo 1 para ‘discordo
totalmente’ e ‘5 para concordo totalmente’

A empresa onde vocé trabalha prioriza a inovagao.

Escala de 1 a 5, sendo 1 para ‘discordo
totalmente’ e ‘5 para concordo totalmente’

A proximidade com outras empresas traz
ensinamentos.

Escala de 1 a 5, sendo 1 para ‘discordo
totalmente’ e ‘5 para concordo totalmente’

Vocé tem contato com colaboradores de outras
empresas do Parque.

Escala de 1 a 5, sendo 1 para ‘discordo
totalmente’ e ‘5 para concordo totalmente’

O acesso a rede de contatos é um diferencial do
Tecnosinos.

Escala de 1 a 5, sendo 1 para ‘discordo
totalmente’ e ‘5 para concordo totalmente’

Estar localizada no Tecnosinos influencia as vendas
da empresa.

Escala de 1 a 5, sendo 1 para ‘discordo
totalmente’ e ‘5 para concordo totalmente’

A empresa onde vocé trabalha enxerga as outras
empresas do Parque mais como parceiros do que
como concorrentes.

Escala de 1 a 5, sendo 1 para ‘discordo
totalmente’ e ‘5 para concordo totalmente’

Estar localizada no Tecnosinos € um diferencial para
a empresa onde vocé trabalha.

Escala de 1 a 5, sendo 1 para ‘discordo
totalmente’ e ‘5 para concordo totalmente’

A pandemia alterou a maneira como o Tecnhosinos
influencia a empresa onde vocé trabalha.

Escala de 1 a 5, sendo 1 para ‘discordo
totalmente’ e ‘5 para concordo totalmente’

Vocé tem algum comentario ou sugestao?

Texto

Se vocé tiver interesse em receber o relatorio final
com todos os dados coletados, deixe aqui o seu
email.

Texto




