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Resumo

O crescimento pode ser analisado sob diferentes niveis: ambiente, empresa e empreendedor. No nivel do
empreendedor, sdo escassas as pesquisas anteriores que abordaram percepcGes de empreendedores sobre
dificuldades e determinantes de crescimento, as quais podem influenciar inteng@es e estratégias de crescimento.
Esta pesquisa teve por objetivo compreender o processo do crescimento de empresas de base tecnoldgica, na
perspectiva de empreendedores, focando determinantes e dificuldades de crescimento. Realizou-se uma pesquisa
qualitativa com seis empreendedores, utilizando entrevistas abertas, que foram transcritas e codificadas com
suporte do software N Vivo versdo 9. As determinantes de crescimento para os empreendedores abrangem agdes
deles, da gestdo das empresas e do ambiente. As dificuldades de crescimento foram mencionadas apenas no nivel
da gestdo e do ambiente. Os resultados evidenciam a importancia de percepg¢des do empreendedor na compreensao
do processo de crescimento, enquanto fendmeno multidimensional. Os resultados oferecem subsidios para
formulacdo de politicas voltadas ao crescimento de pequenas e médias empresas de software.

Palavras-chave: empresas de base tecnoldgica; crescimento de empresas; empresas de software; empreendedores
de base tecnoldgica.

Abstract

Growth can be analyzed in different levels: environment, company, and entrepreneur. At the entrepreneur level,
few studies address the entrepreneurs' perceptions of difficulties and determinants of growth, whichcan influence
intentions and growth strategies. This research aimed to understand the growth process of technology-based
companies from the perspective of entrepreneurs, focusing on determinants and difficulties of growth. We
conducted a qualitative research with six entrepreneurs using open-ended interviews, which were transcribed and
encoded using N Vivo software version 9. The determinants of growth for entrepreneurs cover their actions,
business management, and the environment. The entrepreneurs only mentioned difficulties with growth at the level
of management and environment. The results show the importance of entrepreneur perceptions to understand the
growth process as a multidimensional phenomenon. The results provide subsidies for the formulation of policies
for the growth of small and medium-sized software companies.

Keywords: technology-based enterprises; business growth; software business; technology-based entrepreneurs.
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Introducéo

O crescimento de empresas € um tema que pode ser estudado sob diferentes perspectivas. Em
geral, as pesquisas tendem a enfatizd-lo como sin6bnimo de mudan¢a em quantidade e o consideram
como variavel dependente, com foco no resultado (Leitch, Hill, & Harrison, 2010). Essas pesquisas
mostram quanto as empresas cresceram, mas negligenciam outros aspectos voltados para explicar como
e por que empresas cresceram (McKelvie & Wiklund, 2010). Para compreender estes dois aspectos é
importante considerar que o crescimento nao apresenta necessariamente uma trajetoria linear e
homogénea (Davidsson, Achtenhagen, & Naldi, 2010; Mckelvie & Wiklund, 2010).

O crescimento pode variar de acordo com o tamanho da empresa. Empresas pequenas e médias
tendem a crescer mais do que as grandes (Hamilton, 2012). O crescimento para empresas pequenas é
complexo e requer a superagdo de incertezas, assim como o enfrentamento de riscos comerciais e
tecnologicos (Penrose, 2006), tendo em vista que elas sdo mais vulneraveis as incertezas, taxas e
variacdes do ambiente macroeconémico (Organisation for Economic Co-operation and Development
[OCDE], 1998).

Além disso, a dindmica do crescimento pode variar de acordo com o tipo de empresa. No caso
de empresas de base tecnolégica, compreendidas como “empresas independentes cuja base de negdcios
¢ desenvolver, comercializar ou manufaturar tecnologia” (Rannikko, 2012, p. 9), o crescimento esta
associado a especificidades dessas empresas, como 0 estabelecimento de cooperagbes com
universidades (Moretti & Crnkovic, 2015; Tumelero, Marins, Santos, & Carnauba, 2015) e a valorizacdo
do conhecimento. Além disso, algumas dessas empresas crescem mais e outras menos, e algumas
crescem rapidamente e sdo denominadas gazelas (Achtenhagen, Naldi, & Melin, 2010).

Entre pequenas empresas de base tecnoldgica, encontram-se as de software e de Tecnologia de
informacdo (TI). No Brasil, de acordo com dados da Associacdo Brasileira de Empresas de Software
(ABES, 2016), as empresas de TI, inserindo-se as de hardware, software e servicos, movimentaram 60
bilhGes de dolares em 2015, representando 3,3 % do PIB brasileiro. Aproximadamente 13.950 empresas
dedicam-se ao desenvolvimento, producdo e distribuicdo de software e de prestacdo de servigos. O
crescimento é importante para essas empresas porque elas enfrentam, atualmente, um dinamismo do
setor e competitividade com grandes empresas (Santos & Pinho, 2010). Diante disso, esse setor foi
escolhido para a realizacdo desta pesquisa.

O crescimento pode ser analisado nos niveis macro, intermedidrio e individual. No nivel
individual, estudos tém mostrado a importancia do empreendedor na promocdo do crescimento da
empresa, por meio de motivages, intengdes e expectativas de crescimento (Lasch, Le Roy, & Yami,
2007; Rasmussen, Ladegard, & Korhonen-Sande, 2016). No entanto, inten¢Ges representam apenas a
primeira etapa do processo de crescimento (Zampetakis, Bakatsaki, Kafetsios & Moustakis, 2016).
Como o empreendedor exerce um papel central no processo de crescimento (Rasmussen et al., 2016),
ha outros aspectos, além dos motivacionais, que podem influenciar o crescimento de negécios. Por
exemplo, a experiéncia e o aprendizado podem contribuir para melhor compreensdo acerca de
determinantes e dificuldades de crescimento. Entende-se por determinantes de crescimento, os fatores
gue podem influenciar favoravelmente o crescimento e, que, segundo Wiklund, Patzelt e Shepherd
(2009), podem ser associados ao individuo, a empresa ou ao ambiente. Dificuldades de crescimento
representam “fatores internos e externos, ou as condi¢Ges que limitam o potencial de crescimento de
uma empresa que deseja crescer” (Storey, 1994, p. 155).

Diante do exposto, esta pesquisa® buscou responder a questdo: O que determina e o que dificulta
o crescimento de empresas de base tecnoldgica na visdo de empreendedores? O objetivo da pesquisa foi
compreender 0 processo de crescimento para pequenos empreendedores de base tecnoldgica, focando
determinantes e dificuldades. A pesquisa foi realizada junto a seis pequenos empreendedores do setor
de software, cujas empresas sdo localizadas nos estados do Parana e de Santa Catarina, no sul do Brasil.
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A estrutura do artigo inicia-se com o referencial tedrico sobre crescimento de pequenas empresas,
abrangendo determinantes e dificuldades de crescimento. Em seguida, foram descritos os procedimentos
metodoldgicos utilizados na pesquisa e, posteriormente, foram apresentados os resultados e as
respectivas analises.

Crescimento de Pequenas Empresas

O crescimento da empresa pode ser compreendido como “uma mudanga no tamanho em um
determinado periodo de tempo” (Dobbs & Hamilton, 2007, p. 313). Para Penrose (2006), o crescimento
reflete o desenvolvimento interno da empresa. Ele é derivado da avaliacdo que o empreendedor faz da
empresa e do mercado, que se encontra em constante construcdo e reconstrugdo. O crescimento da
empresa € representado pela variacdo positiva entre (pelo menos) dois pontos no tempo (Penrose, 2006).
Esta variacao pode estar associada a aumento nas vendas, no nimero de empregados, nimero de clientes,
ndmero de produtos ou servicos, entre outros (Brush, Ceru, & Blackburn, 2009; Janssen, 2009). Segundo
Janssen (2009), o que reflete o crescimento da empresa é o aumento na demanda pelos produtos ou
servigos ofertados pela empresa, que consequentemente resultara no aumento das vendas, o que, por sua
vez, podera ser acompanhado de investimentos em fatores adicionais de producdo. Outras concepcdes
de crescimento, apresentadas por Achtenhagen, Naldi e Melin (2010), consideram que o crescimento
pode ser também observado pelo aumento da lucratividade, aumento do valor da empresa, crescimento
dos ativos e desenvolvimento de competéncias internas.

A mensuracdo do crescimento pode ocorrer de formas diferentes. O aumento nas vendas, no
namero de empregados ou na lucratividade sdo as formas mais discutidas na literatura (Janssen, 2009).
Achtenhagen et al. (2010) consideram outras formas de mensuracao, tais como crescimento dos ativos,
crescimento do aumento do valor da empresa e desenvolvimento interno. Este Gltimo, para os autores,
é refletido no desenvolvimento de competéncias, no estabelecimento de préaticas organizacionais de
eficiéncia e de profissionalizacdo. O crescimento pode ainda ser interpretado como aumento do nimero
de filiais, aumento de mercados, aumento do nimero de clientes ou aumento do nimero de produtos ou
servicos (Brush et al., 2009).

Diferentes enfogques foram utilizados por pesquisadores para explicar o crescimento de pequenas
empresas. O enfoque do ciclo de vida consiste em descrever o crescimento como um processo gradual,
por meio de ciclos que se caracterizam por mudancas nos produtos, no mercado e na forma de gestdo da
empresa, e gue ocorrerem em determinada sequéncia. Outro enfoque é centrado na forma de gestéo, sendo
0 crescimento de pequenas empresas relacionado a competéncia de planejamento e gestdo. Outra
explicacdo do crescimento de empresas é como resultante de aspectos psicologicos, como intengdes de
crescimento (Rasmussen et al., 2016). Além disso, para esse enfoque, o crescimento pode ser resultante de
outros motivos, como a necessidade de se sentir respeitado pela comunidade (Orser, Riding, & Manley,
2006). Por fim, o enfoque dos estudos integrativos, considera que para compreender o crescimento é
necessaria uma abordagem de um processo multidisciplinar, abrangendo caracteristicas de
empreendedores, gestdo das empresas e 0 ambiente (Orser et al., 2006; Sarwoko & Frisdiantara, 2016).

O crescimento, enquanto um processo, é resultante de diversas agdes e do desempenho de atores,
na medida em que ele ndo é apenas o resultado do esforco do empreendedor, mas abrange também o
apoio de outras pessoas, como clientes, familiares, fornecedores, entre outros (Leitch et al., 2010). Além
de representar o resultado de um esforco coletivo, o crescimento resulta de condi¢Bes que o determinam
e de dificuldades que foram superadas (Levie & Lichestein, 2010).

Para empresas de base tecnoldgica, o crescimento, segundo Davidsson, Achtenhagen e Naldi
(2010), pode ter o significado de diversificacdo, de combinacdo produto-mercado, de entrada em novo
mercado ou, ainda, um crescimento vertical, caracterizado pela integracdo na cadeia de valor. Para essas
empresas, segundo os autores, o crescimento pode ser obtido por meio da adogdo de uma tecnologia
com a qual a empresa ndo operava, o que eles denominam de diversificagdo ndo relacionada. Contudo,
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0 crescimento para essas empresas é um fator critico devido ao grande risco de fracasso que elas
enfrentam (Lasch et al., 2007).

Determinantes e dificuldades de crescimento

Variaveis em nivel do individuo, da empresa e do ambiente podem influenciar o crescimento de
empresas (Wiklund, Patzelt, & Shepherd, 2009). Em nivel do individuo, ha evidéncias que o nivel
educacional e a experiéncia de empreendedores exercem efeito favoravel sobre o crescimento. E relevante
também a experiéncia de empreendedores no setor de atuacdo, o que confere a eles maior conhecimento
do mercado, implicando em maiores chances de crescimento (Dobbs & Hamilton, 2007; Lasch etal., 2007,
Rauch & Rijskjik, 2013). Ademais, a experiéncia de empreendedores na cria¢do e na gestdo de outros
empreendimentos confere—lhes vantagens para promover o crescimento de seus negdcios (Barringer, Jones
& Neubam, 2005; Davidsson et al., 2010). Adicionalmente, fatores psicolégicos, como a motivagdo e
aspiraces de crescimento, assim como o l6cus interno de controle, intencGes ou expectativas de
crescimento por parte de empreendedores apresentaram efeitos positivos sobre o crescimento de empresas
(Davidsson et al., 2010; Levie & Lichestein, 2010). Ha evidéncias que a expectativa de crescimento tenha
associacdo com o estagio do empreendimento, sendo que no estagio inicial, a tendéncia é que as
expectativas de crescimento sejam maiores (Wright & Stigliani, 2012). Outro aspecto que determina o
crescimento de empresas, sobretudo de pequenas empresas, € 0 engajamento de empreendedores em redes
de empresas ou em redes sociais (Barringer et al., 2005; Davidsson et al., 2010; Rauch & Rijskijk, 2013).
Redes constituem “formas de compartilhar informagdes, selecionar e acumular informagdes vindas do
ambiente externo. Elas sdo disseminadoras e amplificadoras de informagdes para as empresas” (Julien,
2010, p. 215) e, nesse sentido, a insercdo em redes pode contribuir para 0 empoderamento de pequenos
empreendedores, habilitando-os a competirem com grandes empresas. Para gerar inovacdo em empresas
de base tecnoldgica é interessante a dindmica complementar entre grandes e pequenas empresas
(Rannikko, 2012). Contudo, é preciso que a rede seja fonte de informagdes novas, variadas e de qualidade
e gue se conecte com o ambiente externo (Julien, 2010).

Em nivel da empresa, estratégias de crescimento mostraram-se importantes para determinar o
crescimento. Entre estas, destacam-se as estratégias de producdo voltadas ao melhoramento,
desenvolvimento e inovacao de produtos (Achtenhagen et al., 2010; Davidsson et al., 2010; Dobbs &
Hamilton, 2007; Lofsten, 2016; Moreno & Casillas, 2008), ressaltando a importancia de patentes, que
representam fatores estratégicos para empresas de base tecnoldgica (Lofsten, 2016). Destacam-se
também estratégias de mercado, como o aproveitamento de nichos de mercado e a segmentacdo e
diversificacdo de mercados. Além destas, estratégias voltadas a distribuicdo e ao posicionamento do
produto no mercado, bem como o aumento de atividades de marketing contribuem para o crescimento
(Brush et al., 2009; Davidsson et al., 2010; Lasch et al., 2007). Além disso, o estimulo ao conhecimento,
ao aprendizado e a analise da tecnologia sdo importantes para o crescimento de empresas de base
tecnoldgica (Lofsten, 2016). Nesse sentido, recorrer a especialistas e a consultores e utilizar capacidades
decorrentes do processo de aprendizado contribuem para o crescimento (Davidsson et al., 2010; Reid &
Xu, 2012; Teruel-Carrizosa, 2010). Ademais, 0 crescimento para peguenas empresas pode ser obtido
por meio da estratégia de parcerias com fornecedores e de estratégias de internacionalizacdo
(Achtenhagen et al., 2010; Coad & Tamvada, 2012; Davidsson et al., 2010). Além disso, o crescimento
esta associado & adocdo de uma politica de recursos humanos, incluindo treinamentos e incentivos
monetarios (Antoncic & Antoncic, 2011; Barringer et al., 2005; Dobbs & Hamilton, 2007; Rauch &
Rijskijk, 2013). Além dessas estratégias, a cultura da empresa pode apresentar efeito positivo sobre o
crescimento (Antoncic & Antoncic, 2011), pois uma cultura que valorize o crescimento e 0
desenvolvimento de capacidades internas favorece o crescimento da empresa (Achtenhagen et al., 2010).

Com relagdo & influéncia de variaveis do ambiente sobre o crescimento de empresas, destacam-
se 0 efeito positivo da aglomeracdo industrial (Brito, Brito, Porto, & Szilagyi, 2010; Hoogstra & Kijk,
2004) e de condicdes de oferta e demanda do mercado sobre o crescimento (Coad & Tamvada, 2012;
Wright & Stigliani, 2012). O dinamismo do setor e barreiras de entrada também podem influenciar
positiva ou negativamente o crescimento (Davidsson et al., 2010). Ainda no ambiente, a presenga de
investidores e de capital de risco, bem como a presenca de universidades e de mecanismos de
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transferéncia de tecnologia mostraram-se favoraveis ao crescimento, principalmente para empresas de
base tecnoldgica (Davidsson et al., 2010; Hermans et al., 2012). E importante também a disponibilidade
de recursos humanos e de matéria prima (Coad & Tamvada, 2012; Lasch et al., 2007; Schoonjans, Van
Cauwenberge, & Bauwhede, 2013).

A Tabela 1 apresenta um resumo das determinantes de crescimento por nivel micro (individuo),
intermediario (empresa) e macro (ambiente) de analise.

Tabela 1

Determinantes de Crescimento

Nivel Determinante Autor

Individuo Nivel educacional e experiéncia de empreendedores Dobbs e Hamilton (2007); Rauch e
com crescimento, bem como experiéncia no setor  Rijskjik (2013).
de atuacéo.
Experiéncia na criagéo e gestdo de outros Barringer, Jones e Neubam (2005);
empreendimentos. Davidsson et al. (2010).

Individuo Motivacdo para o crescimento e aspiracdes de Davidsson et al. (2010).
crescimento e elevado lécus interno de controle.

Individuo Intencdo ou expectativa de crescimento. Levie e Lichestein (2010).
Engajamento de empreendedores em redes de Barringer et al. (2005); Davidsson et al.
empresas ou em redes sociais (2010); Rauch e Rijskijk (2013).

Empresa Estratégias de crescimento, estratégias de produgdo Achtenhagen et al. (2010); Brush, Ceru e
voltadas ao melhoramento e inovacao de produtos e Blackburn (2009); Davidsson et al.
patentes. Estratégias de mercado, como o (2010); Dobbs e Hamilton (2007);
aproveitamento de nichos de mercado e a Lasch, Le Roy e Yami (2007); Lofsten
segmentacdo e diversificacdo de mercados. (2016); Moreno e Casillas (2008).
Estratégias voltadas a distribuicéo e
posicionamento no mercado, bem como o aumento
de atividades de marketing.
Recorrer a especialistas e a consultores, assim como Davidsson et al. (2010); Reid e Xu
utilizar capacidades decorrentes do processo de (2012); Teruel-Carrizosa (2010).
aprendizado.
Parcerias com fornecedores e estratégias de Achtenhagen et al. (2010); Coad e
internacionalizacao. Tamvada (2012); Davidsson et al. (2010).

Empresa Politica de Recursos Humanos com incentivos Antoncic e Antoncic (2011); Barringer
financeiros e treinamentos voltados ao et al. (2005); Dobbs e Hamilton (2007);
desenvolvimento de pessoal, de modo a propiciara Rauch e Rijskijk (2013).
satisfacdo dos empregados.
Cultura da empresa, que valorize o crescimento e 0 Achtenhagen et al. (2010); Antoncic e
desenvolvimento de capacidades internas. Antoncic, (2011).

Ambiente Aglomeragdo industrial. Hoogstra e Kijk (2004).

Condicoes de oferta e demanda do mercado.

Coad e Tamvada (2012); Wright e
Stigliani, (2012).

Barreiras de entrada e dinamismo do setor.

Davidsson et al. (2010).

Presenca de investidores, de capital de risco e de
universidades no ambiente.

Davidsson et al. (2010); Hermans et al.
(2012); Lasch et al. (2007).

Disponibilidade de recursos humanos e de matéria
prima.

Coad e Tamvada (2012); Schoonjans,
Van Cauwenberge e Bauwhede (2013).
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Quanto as dificuldades de crescimento de pequenos negécios, estas também podem ser associadas
as variaveis do ambiente, do negdcio ou do empreendedor. No que se refere ao empreendedor, a falta de
qualificacdo pessoal, de experiéncia gerencial (Penrose, 2006) e de conhecimento do setor (Brush, 1992)
podem representar dificuldades para o crescimento de empresas. Entre as variaveis em nivel da empresa
que podem dificultar o crescimento do negécio, ressaltam-se: a falta de estratégias de crescimento e de
uma politica de qualificacdo de pessoal (Davidsson et al., 2010). Outra dificuldade consiste na falta de
informacGes e de recursos tecnolégicos por parte da empresa (Penrose, 2006).

Quanto as variaveis do ambiente que podem dificultar o crescimento da empresa, foram
identificadas: a falta de pessoas qualificadas e a auséncia de universidades (Davidsson et al., 2010;
Hermans et al., 2012). Além destas, a escassez de recursos no ambiente, a indisponibilidade de capital,
bem como taxas e impostos elevados podem limitar o crescimento (Davidsson et al., 2010). Lasch et al.
(2007) assinalam que o financiamento e os clientes sdo fatores criticos para o crescimento de empresas
de base tecnoldgica, sendo que eles identificaram correlagdo positiva entre crescimento das empresas e
namero de clientes.

Em sintese, essas foram as dificuldades e as determinantes de crescimento identificadas na
literatura. E necessario identificar elementos associados a empresas de base tecnoldgica, que sio
alicercadas em conhecimento, enfrentam um ambiente competitivo e um mercado dindmico. Além disso,
poucos estudos exploraram aspectos subjetivos de empreendedores associados a dificuldades e
determinantes de crescimento.

Procedimentos Metodologicos

A pesquisa realizada é qualitativa, um estudo descritivo. A pesquisa qualitativa explora os
fendmenos em profundidade, analisa multiplas realidades subjetivas e & um processo indutivo,
contextualizando o fenbmeno com riqueza interpretativa (Sampieri, Collado, Lucio, & Baptista, 2013).
Tem-se como questdo de pesquisa: O que determina e o que dificulta o crescimento de empresas de
base tecnolégica na visdo de empreendedores do setor de software?, a pesquisa tem seu posicionamento
epistemoldgico no paradigma interpretativista, buscando significados e interpretacdes que atores
atribuem a determinado fendmeno, a fim de descrevé-lo de modo holistico, proximo as realidades dos
sujeitos (Leitch et al., 2010).

Os sujeitos da pesquisa foram pequenos empreendedores do setor de software, cujas empresas
estdo localizadas em duas cidades de porte médio nos estados de Santa Catarina e do Parana. Eles foram
indicados pela coordenagdo de um arranjo local de empresas, constituido por 80 empresas, no caso do
Parana. Em Santa Catarina, a indicacdo ocorreu por uma associacdo de empresarios. Participaram da
pesquisa seis empreendedores, seguindo parametros de Eisenhardt (1989). Os critérios de escolha das
empresas foram: o0 nimero de empregados, sendo no maximo 200 funcionarios, e o tempo de atividades,
ao menos 5 anos, tempo considerado necessario para propiciar uma avaliagdo do fendmeno em questéo,
0 crescimento.

O método de coleta de dados foi a entrevista semiestruturada, orientada para compreender como
os empreendedores contextualizavam o fendmeno do crescimento, quais agentes determinavam e quais
o dificultavam (Downing, 2005), partindo do pressuposto que os discursos sdo imbuidos de significados
(Denzin & Lincoln, 2001). Trés questBes nortearam as entrevistas: O que contribuiu para o crescimento
do seu negdcio? O que dificultou o crescimento do seu negdcio? Quem contribuiu para o crescimento?
Ao final das entrevistas, foi sugerido aos participantes que falassem espontaneamente sobre o
crescimento de seu empreendimento.

Foram realizadas seis entrevistas com o0s empreendedores que estavam a frente dos
empreendimentos. Como procedimento ético, para cada entrevistado foi entregue um termo de
consentimento, explicitando os objetivos da pesquisa, solicitando autorizacdo para gravagdo e
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assegurando a confidencialidade dos dados. A duracédo das entrevistas variou entre cinquenta minutos e
uma hora e cinquenta minutos, como mostrado na Tabela 2.

Tabela 2

Duragéo das Entrevistas

Empreendedor Duracéo da Entrevista Péaginas de transcrigao
A 50 minutos 11
B 1hora e 12 minutos 13
Cc 58 minutos 11
D 1hora e 14 minutos 13
E 1hora e 02 minutos 12
F 1 hora e 50 minutos 21

A transcricdo foi realizada logo ap6s cada entrevista e, em seguida, o material transcrito foi
enviado, por e-mail, a cada participante, como critério de validade e confiabilidade (Kirk & Miller,
1986). Todos os participantes validaram o contetdo das transcri¢oes e, apds isso, o material foi utilizado
para analise dos dados.

Para andlise dos dados, inicialmente, conduziu-se uma analise prévia, por meio de leitura das
transcricOes, analisando a exaustividade e a homogeneidade do material, como sugere Bardin (2011).
Em seguida, procedeu-se a andlise classica de contetido e o material foi codificado (Bauer & Gaskell,
2007). A codificacdo ocorreu a partir da busca de codigos analiticos e os critérios de codificacdo foram
0 axial, em que: ““as categorias sdo refinadas, desenvolvidas e relacionadas ou interconectadas” (Gibbs,
2009, p. 72); e o semantico (Bardin, 2011), tendo como procedimento o “acervo”, ou seja, o titulo
definido no final da operacdo (Bardin, 2011, p. 147). Para codificacdo e categorizacdo do material,
utilizou-se o software NVivo versdo 9. Este software auxilia o pesquisador na analise de dados
qualitativos, tendo sido utilizada a analise classica de contetdo (Leech & Onwegbuzie, 2011). Embora
a utilizacdo do software propicie outras formas de analise como, por exemplo, analises comparativas,
para esta pesquisa optou-se pela andlise de conteddo porque o objetivo ndo era comparar as
determinantes e as dificuldades entre os empreendedores. O que se buscou foi ampla compreensdo do
crescimento, a partir de diferentes perspectivas de empreendedores de base tecnoldgica. Entdo, o
material foi codificado em duas grandes categorias (de forma dedutiva): determinantes e dificuldades
de crescimento. Para cada uma dessas categorias foram identificados subtemas ou co6digos hierarquicos,
de forma indutiva (Houghton et al., 2016). Para assegurar a validade da pesquisa, como recomendam
Bauer e Gaskell (2007), a codificagdo levou em consideracédo as palavras do texto (validade seméantica)
e representou o conteido dos participantes (validade da amostra) e a teoria subjacente (validade de
construto).

As categorias finais para determinantes do crescimento foram: inovagéo, recursos humanos, apoio
de outras institui¢des e outras determinantes. Para as dificuldades de crescimento, as categorias foram:
demora no desenvolvimento do produto, dificuldade relacionada & formacéo e contratacdo de pessoas,
concorréncia com grandes empresas e cultura.

Andlise dos Resultados

Para fins de contextualizacéo, as Tabelas 3 e 4 apresentam um perfil dos participantes da pesquisa
e das empresas, respectivamente.
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Tabela 3

Perfil dos Participantes

Caso Numero de S6cios Escolaridade Idade quando  ldade Ocupagao anterior
abriu aempresa atual
A 2noinicioel Graduacdo em Ciéncia da 28 38 Trabalhava em uma
atualmente Computacéo grande empresa.
B 1 sécio Graduacdo em Engenharia 30 47 Trabalhava em
Civil e em Administracdo empresa da familia.
C 3 socios Graduacdo em Ciéncia da 30 40 Trabalhava em uma
Computacéo e em grande empresa de
Administragdo software.
D 1 sécio Graduacdo em Ciéncia da 30 47 Trabalhava em uma
Computacéo e Pos- grande empresa.

Graduacdo em
Administracdo

E 1 s6cio (esposa)  Graduagdo em Historia e 30 37 Trabalhava em uma
MBA em Gestao grande empresa do
setor de software.
F 1 sécio Graduacdo em Ciéncia da 27 55 Trabalhava no setor
Computacdo de T1 de uma grande
empresa.

Todos os participantes eram jovens quando comecaram a empresa e a média de idade deles no
momento da abertura da empresa € 29 anos. Todos trabalharam em uma grande empresa antes de iniciar
0 empreendimento, apenas B trabalhava para empresa da familia. Desta forma, a maioria das empresas
formou-se como empresas independentes, porém os empreendedores trabalharam anteriormente em
grandes empresas e podem pode ser considerados como spin-offs corporativos. Segundo Rannikko
(2012), empreendedores de base tecnoldgica podem ser classificados em: spin-offs de universidades,
spin-offs corporativos ou empresas independentes. A maioria dos empreendedores tem formagao escolar
na area de Ciéncia da Computacdo. Apenas dois deles ndo tinham essa formacédo, um é Engenheiro Civil,
mas tem como sécio um graduado na area de Ciéncia da Computacédo e outro, o caso E, formado em
Historia, mas trabalhou anteriormente, durante 12 anos, em uma grande empresa de software.

Os empreendedores tinham algum conhecimento do ramo antes de criar o proprio
empreendimento, o que é relevante para eliminar possivel viés derivado de falta de conhecimento no
ramo. A Tabela 4 apresenta o perfil das empresas.

Tabela 4

Perfil das Empresas

Caso Foco de atuacéo Ano de criacéo Numero de

funcionérios
A NF eletrénica 2006 50
B RP para inddstrias pequenas 2000 39
C CRM para pequenas empresas 2006 09
D  Software para grandes empresas na area de saude 2000 200
E Softwares para empresas em geral 2010 35
F Softwares para hotéis, restaurantes, postos de gasolina. 1988 110
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As empresas atuam no setor de software, mas apresentam heterogeneidade quanto ao foco de
atuacdo. Quanto a idade delas, apenas uma foi criada antes do ano 2000. A empresa mais nova foi aberta
em 2010 e tinha seis anos de atividade quando a pesquisa foi realizada. As empresas D e F sdo as que
possuem o maior nimero de funcionarios e a empresa C possui 0 menor nimero. Desta forma, o conjunto
de participantes reflete um critério homogéneo em termos de setor de atividade e foco de atuagdo no
desenvolvimento de software, mas apresenta também heterogeneidade quanto ao tempo de experiéncia
e ao numero de funcionarios. Essa heterogeneidade mostrou-se favoravel para o propdésito da pesquisa,
gue ndo era o de estabelecer comparagdes entre os empreendedores.

Determinantes do crescimento

Empresas do setor de software tém no conhecimento um dos seus principais ativos (Apostolou &
Mentzas, 2003). Ao expressarem sobre o que determina o crescimento das empresas pequenas de base
tecnoldgica, os empreendedores desta pesquisa ndo mencionaram o conhecimento, mas a inovacao,
como se observa na Tabela 5. A inovacdo é um processo dinamico, derivado do conhecimento
acumulado por meio de aprendizado e da interacdo, consistindo na “implementacdo de um produto (bem
ou servico) novo ou significativamente melhorado, ou um processo, ou um novo método de marketing,
ou um novo método organizacional nas praticas de negocios, na organizacdo do local de trabalho ou nas
relagdes externas” (Organisation for Economic Co-operation and Development e Financiadora de
Estudos e Projetos [OECD/FINEP], 1997, p. 55).

Tabela 5

Determinantes do Crescimento - Inovagao

Caso Trecho da Entrevista

A “Estamos fazendo um portfélio com inovagdo, sempre tendo novidades, mesmo sendo software, ele
tem tempo de vida, ndo fica a vida inteira tendo a mesma versao. VVocé tem que colocar novos produtos
entdo ter um portfolio sempre oxigenado e, para isso, 0 processo de inovagédo tem que estar rolando,
faz parte do modelo.”

C “Entdo, nesses 10 anos, a gente ndo conseguiu se estruturar o suficiente para concorrer com a TOTUs,
com a Microsoft, e ai vocé comeca a ter que procurar através da inovacdo diferenciais de uma
empresa pequena gue possa ser tdo competitiva como uma empresa grande. ...usar nossa
tecnologia para estreitar relacdes comerciais, pessoais, tudo isso ai.”

D “Entdo se eu ndo inovar no processo de venda, no processo da oferta, ai eu fico complicado....Tem
que ter diferencial, se eu ndo tiver nenhum diferencial e se eu s6 atendo a empresa de 10 anos atras,
aquele cliente que era meu cliente ele vai comecgar a procurar alguma coisa nova se eu ndo oferecer
nada para ele,....preciso inovar, trazer uma solucéo nova e resolver de novo aquele problema do meu
cliente e trazer uma solucéo que, &s vezes, ele nem tinha percebido.”

F “Nos estamos com um produto agora, fantastico, todo em nuvem, para peguenas pousadas, em
dois anos e estamos langando um novo produto e depois vamos brigar com os grandes...e agora
estamos com a Ultima versdo, o nosso dever estar sempre com a melhor tecnologia para oferecer para
quem quer usar e isso tudo foi uma caminhada de 28 anos, ndo termina nunca, tenho consciéncia disso,
cada vez muda a forma, a gestéo, a necessidade né. ..., entdo foi necessidades que com os anos o0s
hotéis foram nos passando e a gente foi implementando. Eu sempre brinco com meus clientes que eles
nos déo as ideias.”

O empreendedor A considera que a inovagdo ndo é apenas determinante do crescimento, mas da
sobrevivéncia do empreendimento, cujo produto tem um ciclo de vida curto. Para o empreendedor C, a
inovacdo € um diferencial, importante para possibilitar a conquista de uma fatia de mercado, que é
dominado por grandes empresas. Em razdo dessa concorréncia, a maior parte de empresas pequenas de
base tecnoldgica atua em nichos de mercado (Santos & Pinho, 2010). Da mesma forma, para o
empreendedor F, a inovacdo no produto é uma estratégia para concorrer com as grandes empresas. Ele
ressalta que essa estratégia caminha junto com a empresa desde o inicio e que os clientes sdo parceiros
com novas ideias. Essa visdo € corroborada por Apostolou e Mentzas (2003), para 0s quais a captura de
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ideias de clientes é relevante para geracao de conhecimento em empresas de software, representando
uma fonte de conhecimento para construcdo de habilidades e para inovagcdo no produto. Para o
empreendedor D, a inovagdo ndo se restringe ao produto, mas também ao processo de venda, cuja
finalidade principal é a de reter clientes, na medida em que, a0 mesmo tempo em que atuam com
conhecimento e inovacdo, com o desenvolvimento de produtos, essas empresas também prestam
servicos e dependem dos clientes para sobreviverem. Para Lasch et al. (2007), clientes constituem um
dos fatores criticos para o crescimento de pequenas empresas de base tecnolégica. Apenas o
empreendedor E ndo mencionou a inovagao, no entanto, esta desenvolvendo um projeto inovador, com
apoio de um érgdo financiador do Governo Federal.

A importancia da inovagdo para o crescimento de pequenas empresas foi mencionada por
Achtenhagen et al. (2010), Davidsson et al. (2010) e Moreno e Casilas (2008). Nesta pesquisa, 0S
empreendedores consideram a inovac¢do uma condigdo do modelo de gestao para as empresas crescerem,
pois elas precisam competir com as grandes e, além disso, precisam reter os clientes, por meio da oferta
de produtos e servicos inovadores. De acordo com os depoimentos, mostrados na Tabela 5, a inovacéo
é importante para sobrevivéncia, competitividade, manutencdo de clientes e busca por novos clientes.
Lasch et al. (2007) salientam que a retencdo de clientes € um fator critico para empresas de base
tecnoldgica, sendo que, nesta pesquisa, 0s resultados mostraram que as empresas utilizam a inovacédo
COmOo um recurso para reter e conquistar novos clientes, e como uma estratégia para competir com
grandes empresas do setor, na forma de uma orientacdo empreendedora (Lumpkin & Dess, 1996;
Rannikko, 2012), que consiste em uma orientacdo estratégica, composta por cinco dimensoes:
“propensdo ao risco, proatividade, inovagao, ousadia e agressividade competitiva” (Rannikko, 2012, p.
8). Outra determinante para o crescimento foi a politica de recursos humanos. Para os participantes desta
pesquisa, a equipe € o maior patrimoénio da empresa e € o que define o seu valor de mercado. Na Tabela
6 sdo apresentadas as subcategorias de recursos humanos, que sdo: selecéo, valorizacdo da equipe, além
de capacitacdo, qualificacdo e treinamento.

Tabela 6

Determinantes de Crescimento — Recursos Humanos

Subcategorias Visdo do Empreendedor

Relevancia da selecdo de pessoas  “Para atingir o crescimento, é preciso achar a pessoa certa no lugar certo,
ou seja, tem que achar quem vai fazer o melhor para vocé naquela
operagdo, por exemplo, tem uma pessoa que precisa fazer gestdo de
Recursos Humanos, eu preciso de alguém que faga isso muito bem feito,
se eu trouxer alguém da érea técnica, que néo faz bem feito, eu vou levar
um tempo para preparar. Eu preciso, por exemplo, de um gerente de
projeto e precisa cuidar muito bem, tem um perfil muito especifico e é
muito importante” (D).

Valorizagdo da equipe por meio de “Todo funcionario com mais de cinco anos esta na nossa parede da fama.

incentivos: Se vocé observar, tem bastante.... temos ali dois supervisores que
completaram cinco anos na empresa, sdo dois supervisores, sdo lideres de
equipe e eles foram contratados dentro de um programa de qualificacdo
para inclusdo social, inclusdo digital, que fizemos parceria com
universidades....... Como o nosso grupo de colaboradores é muito jovem,
0 jovem é muito ansioso, ele ndo quer esperar um ano para saber se talvez
ele vai ter uma bonificacdo. Entdo nds implantamos uma metodologia que
a bonificacdo € mensal, ele fez, j& recebe” (A).

Continua
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Tabela 6 (continuagéo)

Subcategorias Visdo do Empreendedor

Valorizagdo da capacitagdo e da “a capacitacdo para essas pessoas internamente porque eles ndo vém

qualificacéo da equipe pronto e quando eles entram aqui, eu preciso formar eles dentro daquilo
que eu preciso porque tem algumas coisas bem particulares. Entéo, eu
preciso trabalhar a formacdo” (D).

“A gente tem alguns incentivos aqui dentro, a gente tem um RH e faz
varias palestras promocionais, a gente faz eventos, por exemplo, dia
primeiro de maio agora a gente vai reunir, vai trazer todos os escritorios
na cidade X, a gente vai reunir, vai vir mais de 250 pessoas aqui, final de
ano a gente faz confraternizacdo em todas as unidades” (F).

Treinamento de pessoas “No meu caso é treinamento de pessoas, na verdade processos e pessoas
ndo tém jeito, se vocé tiver um processo amarrado vai acontecer, mas se
voceé tiver um bando de pessoas muito boas, competentes e ndo tiver um
processo desenhado vocé nao vai atingir, entdo, 0 meu objetivo é cada vez
mais treinar” (D).

O rigor na selegdo de pessoas foi uma determinante mencionada pelo empreendedor D, que
ressaltou ndo apenas a selecdo para a area técnica, mas também para a area gerencial. Quanto a
valorizagdo da equipe por meio de incentivos, o empreendedor A implementou a parede da fama, uma
parede na entrada da empresa que contém fotos de todos os empregados com cinco anos ou mais de
atividade na empresa, como uma estratégia de valorizacdo e retencao de pessoas. A retencdo de recursos
humanos nessas empresas € um fator critico para o crescimento de empresas de software (Apostolou &
Mentzas, 2003). Outra estratégia da empresa A consiste na participacdo em programas, em conjunto
com universidades locais, para formacdo de pessoas recrutadas em comunidades de baixa renda. Dois
dos figurantes na parede da fama foram recrutados em um desses programas que a empresa participou.
Aliada a politica de valorizacdo da permanéncia na empresa, essa empresa implementou uma
bonificacdo mensal por produtividade para a maioria dos trabalhadores da area, que sdo jovens.

Os empreendedores D e F enfatizaram a relevancia da capacitacdo e qualificacdo das pessoas.
Para F, a capacitacdo é fornecida em eventos, palestras e confraternizacdo. O empreendedor D enfatizou
a relevancia do treinamento, aliada a definicdo de processos. Esses resultados corroboram com outros
apontados na literatura, gque apresentaram como determinantes de crescimento a concessdo de incentivos
financeiros e treinamentos a funcionarios (Barringer et al., 2005; Rauch & Rijskik, 2013). Ressalta-se
que o empreendedor D foi o que apontou maior nimero de estratégias de recursos humanos para o
crescimento da empresa (selecdo, qualificacdo e treinamento), o que pode estar associado ao fato da
empresa ter o maior nimero de funcionarios e de ter como clientes grandes empresas.

A terceira categoria de determinantes de crescimento é o apoio de outras instituicdes, mostrada
na Tabela 7.
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Tabela 7

InstituicGes que Contribuiram para o Crescimento

Orgao/Instituicio Tipo de apoio

Associagdo de Empresas de Software do Cooperacdo entre as empresas, informacoes diversas.
Municipio

Associagdo de Empresas de Software do Informac6es de outras empresas do Estado.

Municipio

SEBRAE Atuacdo junto a Associacdo de Software, com consultoria
FINEP Financiamento de projeto inovador

BNDES Concessao de linha de crédito

Universidades Parcerias em projetos e fornecimento de méao de obra qualificada
SENAI Bolsas de estudos a estagiarios

Centro de Inovacédo Tecnologica Bolsas de estudos a estagiarios

Grandes empresas Parceria com projeto inovador e indicagdo de novos clientes

Entre as empresas localizadas no Estado do Parand, duas delas reconhecem a importancia da
Associacdo de Empresas de Software para o crescimento da Empresa. Outras duas mencionaram a
participacdo do Servigo Brasileiro de Apoio a Micro e Pequena Empresa (SEBRAE). Uma das empresas
citou que a participacdo da Financiadora Brasileira de Estudos e Projetos (FINEP) foi importante, por
meio de financiamento de projeto, como também o Banco Nacional de Desenvolvimento Econémico
(BNDES), com a concessdo de linha de crédito. O incentivo financeiro aparece na literatura como uma
determinante do crescimento (Barringer et al., 2005; Rauch & Rijskik, 2013), contudo, nesta pesquisa
apenas uma empresa fez referéncia este aspecto, o que pode estar associado ao fato da maioria das
empresas desta pesquisa ter adotado como estratégia uma politica financeira conservadora, sem recorrer
a capital de terceiros.

Para quatro das empresas que participaram desta pesquisa, 0 apoio de universidades locais foi
relevante para formacao de mao de obra e para parcerias em projetos. Uma das empresas citou o apoio
do Centro de Inovacgdo Tecnoldgica e do Servigco Nacional da Industria, por meio da concessao de bolsas
de estudos a estudantes que atuaram nas empresas. Estudos anteriores ressaltaram a atuagdo em conjunto
com universidades, como forma de desenvolver conhecimento e atingir crescimento, principalmente
para empresas de base tecnoldgica (Davidsson et al., 2010; Hermans et al., 2012; Moretti & Crnkovic,
2015; Tumelero et al., 2015). Os resultados da cooperacdo entre as empresas desta pesquisa com
universidades limitaram-se a concessdo de bolsas de estudos, ndo ampliando para outras formas como
patentes ou desenvolvimento de pesquisas, que poderiam representar maior contribuicdo para o
crescimento das empresas (Lofsten, 2016; Stam & Wennberg, 2009).

Uma das empresas desta pesquisa citou o apoio da Associagdo Comercial do Municipio e da
Associacdo de Software do Estado. Nesse caso, as redes de empresas em nivel de municipio e de Estado,
mostraram-se favoraveis ao crescimento, corroborando resultados de estudos anteriores com empresas
em outros setores que ndo o de software (Barringer et al., 2005; Davidsson et al., 2010; Rauch & Rijskijk,
2013). Nesta pesquisa, todas as empresas que atuam no Estado que conta com associa¢Oes de empresas
de software afirmaram que esta rede foi relevante para o crescimento delas. Do mesmo modo, outra
pesquisa, também realizada junto a empresas participantes do Arranjo Produtivo de Empresas de
software do Estado do Parana, constatou que a cooperacgao favoreceu o desenvolvimento de produtos e
processos e a capacitacdo de recursos humanos das empresas, propiciando a melhoria da qualidade dos
produtos, processos produtivos e recursos humanos, favorecendo ainda novas oportunidades de negécios
(Gussoni, Weise, & Medeiros, 2015).
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Trés das empresas pesquisadas mencionaram a relevancia de grandes empresas para O
crescimento delas. Uma delas enfatizou o aprendizado obtido a partir do conhecimento da cadeia de
operacdes e de distribuicdo em grande volume de servicos, 0 que contribuiu para a construgdo de
solucdes semelhantes, mesmo atuando em outro segmento. Outra empresa destacou a relevancia de duas
grandes empresas, com as quais firmou parcerias, sendo uma delas para langamento de um produto
inovador e outra para entrar em conjunto no mercado peruano. Além disso, esta mesma empresa citou o
apoio de outras duas grandes empresas que atuam na construcao de hotéis (uma com fechaduras e outra
com parte elétrica) e que indicam o produto dela para outros potenciais clientes. Esses resultados
mostraram a importancia da dindmica complementar dessas pequenas empresas com grandes empresas
para gerar conhecimento e inovagdo, como também constatou Rannikko (2012).

Os empreendedores, com isso, reconhecem que o crescimento é um fendémeno coletivo favorecido
pelo apoio de outras instituicdes, tais como universidades, SEBRAE, FINEP, BNDES, SENAI, como
também grandes empresas, corroborando com Leitch, Hill e Harrison (2010), que afirmaram que o
empreendedor conta com apoio de outros para crescer. Essas instituicdes com as quais as empresas
mencionaram 0 apoio recebido caracterizam-se como redes informacionais para as empresas, sendo
fontes de compartilhamento de conhecimento e informacéo (Julien, 2010).

Além da inovacdo, de recursos humanos e de apoio de outras pessoas e instituicdes, 0s
empreendedores mencionaram outras determinantes, como a conquista de certificacfes, participacdo em
Feiras, ritmo intenso de trabalho, uma politica de reinvestimento e apoio de consultores, como mostrado
na Tabela 8.

Tabela 8

Outras Determinantes de Crescimento

Nivel Determinante  Visdo dos Empreendedores

Empresa Conquista de “Aientdo eu acho que estar na midia das melhores empresas para se trabalhar
certificacOes de tecnologia foi realmente a cereja do bolo, mas para chegar ai, todo esse
trabalho, desde 14 da base, da méo de obra, dos processos, da certificacdo de

qualidade, é um caminho muito longo” (A).

Empreendedor Participacdo  “Ai foi numa Feira muito grande que a gente participa |4 em S&o Paulo e veio
em Feiras um grupo econémico muito forte, que é o grupo XXX ..eles chegaram no
nosso estande e falaram: queria falar com o proprietario e eu estava ali,
participo de todas as Feiras, ....e outro parceiro grande foi sempre as Feiras,
é uma vitrine legal, a gente participa em torno de 10 Feiras por ano. L4 a
gente mostra o produto, tem contato com cliente, eu procuro participar de
todas elas para ficar mais proximo...” (F).

Empreendedor Dedicacgéo “Crescimento acontece com muito trabalho” (B).
Intensa a0 “Eu vejo que aqui dentro o crescimento se da pelo trabalho, quanto mais nds
trabalho fizermos pela organizacdo de melhorias, de praticas, vamos crescer” (F).
Empresa Consultoria “Meia hora de consultoria vale mais do que dois anos de chicotada nas costas,

isto tem feito grande diferenca” (C).

“Nos ficamos durante anos com um consultor da Fundacgdo..... nds sempre
buscamos dicas de fora, sempre” (E).

“Nos tivemos muito apoio de consultores, eu contratei uma pessoa muito boa,
uma consultora, ela tem certificagdo MMI, ela trabalhou em uma grande
software house, morou na Fran¢a muitos anos, trabalhou na area de Tl ...ela
esta aqui, ela acompanhou, faz 5 anos que ela presta uma consultoria, mas na
area de estrutura de fabrica” (F).

Empresa Reinvestir “Se vocé buscar s o resultado, ou seja, deu lucro e eu n&o reinvisto e s6
tenho o beneficio, o resultado trago para mim a longevidade, a
sustentabilidade da empresa vai ficar comprometida. ...vocé tem que crescer,
vocé tem que reinvestir uma parte daquilo que vocé conseguiu do lucro sendo
vocé vai estar fora” (D).
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De acordo com os resultados apresentados na Tabela 8, o crescimento pode ser atribuido a ag6es
do empreendedor, como a dedicagéo intensa ao trabalho e a participacdo em Feiras, ou decorrente da
gestdo da empresa, tais como uma politica de reinvestir, uma estratégia de busca de certificagdes e busca
por consultorias, esta Gltima mencionada por trés empreendedores. O apoio de consultores € uma
estratégia que empresas de software recorrem para acessar conhecimento de fontes externas (Apostolou
& Mentzas, 2003), sendo que, nesta pesquisa, as empresas recorreram a consultores para obter
conhecimento administrativo, técnico e de mercado.

Os dados da pesquisa mostraram que os empreendedores apresentam uma compreensdo de
determinantes do crescimento que abrange acdes do empreendedor, da empresa e do ambiente,
corroborando com Wiklund et al. (2009). A Tabela 9 apresenta o agrupamento destas determinantes
classificadas por individuo, empresa e ambiente.

Tabela 9

Determinantes de Crescimento para Pequenas Empresas de Software

Nivel Categoria Determinante SubCategorias

Empreendedor Acbes do Empreendedor Participacdo em Feiras.
Dedicacdo intensa ao trabalho.
Engajamento em redes.

Empresa Inovacéo No produto.
No processo de vendas.

Empresa Politica de Recursos Humanos Politica de Selecéo.
Valorizacdo de Tempo de Trabalho.

Incentivos e acBes para capacitacio
e qualificacdo.

Pagamento de incentivos
financeiros.

Treinamento.

Empresa Politica Financeira Reinvestir recursos.
Outras Busca por Certificacdes.
Consultorias.
Ambiente Apoio de Outras Instituicdes Universidades.
Grandes Empresas.
SEBRAE.

Arranjo Produtivo Local.
Redes de Empresas do Setor.
Consultores.

Estudos anteriores concluiram que o nivel educacional do empreendedor e a experiéncia no setor
de atuacéo influenciam o crescimento das empresas (Dobbs & Hamilton, 2007; Rauch & Rijskjik, 2013).
Nesta pesquisa, todos os participantes tinham formagdo na &rea de Ciéncia da Computagdo e
apresentavam experiéncia anterior no setor. No entanto, esses aspectos nao foram mencionados por eles
como determinantes do crescimento. Lasch et al. (2007) ndo identificaram relagdo entre a experiéncia
dos empreendedores e o crescimento das empresas, sendo que eles consideraram que o fato de todos os
empreendedores terem conhecimento e experiéncia no setor pode ter influenciado o resultado. Por sua
vez, Rauch e Rijskijk (2013) identificaram que o conhecimento e experiéncia de empreendedores
influenciou positivamente o crescimento apenas nos primeiros cinco anos. Portanto, sdo inconclusivos
os resultados sobre os efeitos do capital humano de empreendedores de base tecnoldgica sobre o
crescimento das empresas. Outro aspecto importante para o crescimento sdo inten¢des e expectativas,

RAC, Rio de Janeiro, v. 22, n. 6, art. 1, pp. 817-840, novembro/dezembro, 2018, http://rac.anpad.org.br



H. P. V. Machado 832

sendo que, nesta pesquisa, todos os participantes expressaram expectativas e inten¢des de crescimento,
que sdo determinantes de crescimento (Davidsson et al., 2010).

Em nivel da empresa, estudos anteriores mostraram a importancia de estratégias em relagdo ao
mercado e aos clientes, como, por exemplo, estratégias para distribui¢do, posicionamento e segmentacao
de mercado (Brush et al., 2009; Davidsson et al., 2010). Nesta pesquisa, 0s empreendedores enfatizaram
a gestdo interna, em termos de recursos humanos e de reinvestimento. Quanto aos recursos humanos,
treinamentos e satisfacdo dos empregados podem contribuir para o crescimento (Antoncic & Antoncic,
2011; Barringer et al., 2005; Dobbs & Hamilton, 2007; Rauch & Rijskijk, 2013). Nesta pesquisa, além
desses aspectos, foram ainda salientados a selecdo de pessoas e a valorizagcdo do tempo de trabalho.

Ainda como determinante de crescimento em nivel de empresa, as empresas desta pesquisa
mencionaram o0 apoio de consultores externos, citado em estudos anteriores (Davidsson et al., 2010;
Reid & Xu, 2012; Teruel-Carrizosa, 2010). Além disso, enfatizaram a importancia de buscar
certificagbes, ndo comentada em estudos anteriores.

Quanto as varidveis do ambiente que favorecem o crescimento, foram mencionadas como
determinantes parcerias com outras instituicfes, corroborando estudos anteriores (Coad & Tamvada,
2012; Davidsson et al., 2010). O efeito positivo da aglomeracao (arranjo produtivo) foi mencionado
pelas empresas do Estado do Parana, e foi constatado anteriormente por Hoogstra e Kijk (2004). E
importante destacar a relevancia atribuida pelos participantes ao apoio de grandes empresas, nao
mencionado em estudos anteriores como determinante de crescimento. No conjunto das determinantes
de crescimento, mencionadas pelos empreendedores nesta pesquisa, as determinantes: cooperacdo com
grandes empresas, certificagdes e valorizacdo do tempo de trabalho de funcionarios ndo foram
mencionadas em estudos anteriores e configuram especificidades do crescimento dessas empresas de
software. A inovacdo foi mencionada como uma determinante de crescimento para eles, mas nenhuma
das empresas mencionou a obtencéo de patentes, importante para empresas de base tecnologica (L6fsten,
2016).

Dificuldades para atingir o crescimento

Para os empreendedores que participaram desta pesquisa, 0 crescimento no segmento que atuam
apresenta como dificuldades: (a) demora no desenvolvimento do produto; (b) dificuldade relacionada a
formacdo e contratacdo de pessoas; (c) concorréncia com grandes empresas €; (d) cultura.

Quanto a demora para o desenvolvimento do produto, esse foi um problema inicial para uma das
empresas. Depois da abertura, a empresa ampliou o portfélio de produtos e esse problema passou a ter
menor impacto no crescimento, como ilustra o trecho:

“Nos, quando chegamos em 2006, criamos a empresa, nés s6 fomos vender o primeiro produto no mercado
em 2008. Entdo, durante dois anos nés ficamos praticamente criando para ter a primeira receita em 2008.
Em 2008 comegcamos a vender e, ai sim, ai nds percebemos que tinhamos s6 programadores, nés nédo
tinhamos vendedores, ndo tinhamos financeiro, faltava tudo na empresa, ela s6 tinha um setor “(EA).

O trecho ilustra também a falta de preparo inicial, na medida em que foi longo o tempo para o
desenvolvimento do produto, para essa empresa. Além disso, os dois empreendedores eram graduados
em Ciéncia da Computacao e tinham apenas o conhecimento técnico. O conhecimento e o aprendizado
gerencial foram obtidos a partir da experiéncia no empreendimento, uma vez que eles ndo tinham
experiéncia na gestdo de outros empreendimentos, o que poderia contribuir para o crescimento da
empresa de acordo com Barringer et al. (2005) e Davidsson et al. (2010).

No que se refere as dificuldades associadas & formag&o de pessoas, esta foi mencionada por todos
empreendedores e pode ser observada no seguinte depoimento que foi selecionado por melhor
evidenciar a dificuldade:

“Ameaca hoje ainda esta na quest&o de pessoas. E, para crescer, vocé precisa de lideres e, infelizmente, a
gente ndo consegue formar lideres tdo rapido quanto a gente consegue formar programador...O meu
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pensamento depende de pessoas, ndo formo pessoas assim. E diferente de vocé ter uma fabrica onde vocé
compra o dobro de equipamentos porque vocé tem um contrato novo, coloca o dobro de matéria prima que
vocé usa e vocé produz o dobro porque vocé assinou um contrato que agora vai produzir o dobro. Eu ndo
consigo fazer isso. Minha curva de aprendizado de pessoas demora e eu ndo consigo crescer dentro desta
unidade, dentro deste segmento” (ED).

O trecho anterior ilustra a dificuldade no ritmo da produgdo, uma caracteristica do setor, que ndo
atinge um ritmo de produgdo em série apenas com a contratacdo de mais pessoas, pois precisa investir
na formacdo dessas pessoas. A curva do aprendizado é longa e o resultado ndo é imediato. Estudos
anteriores apontaram que a falta de pessoas qualificadas pode representar uma dificuldade para o
crescimento de empresas de base tecnoldgica (Davidsson et al., 2010; Hermans et al., 2012). Esse
empreendedor enfatizou também outro desafio, que consiste na necessidade de formar liderancas. Esse
aspecto é importante para essas empresas, em razao da necessidade de fomentarem o trabalho em equipe
para desenvolvimento de seus produtos e servicos.

Ainda no tocante aos recursos humanos, uma das empresas reclamou da dificuldade em encontrar
pessoal com maior qualificacdo em um municipio pequeno onde a empresa se instalou, principalmente
no inicio do negécio:

“Principalmente como a gente ndo teve muitos problemas financeiros, foi de médo de obra, entdo assim,
varias vezes, acho que mais de 50 vezes, pensei em sair desta cidade. Porque assim o que acontece sabe, a
formac&o aqui da regido, muitos profissionais, mas imagina 15 anos atras como era, as pessoas eram muito
interioranas e como eu viajava e via o universo la fora bombando, crescendo, eu ndo conseguia trazer isso,
que tinhamos que melhorar “(EF).

A dificuldade quanto a disponibilidade de recursos humanos foi mencionada por Coad e Tamvada
(2012) e Schoonjans et al. (2013). Nesta pesquisa, apenas a empresa F fez mencao a esta dificuldade e,
assim mesmo, referindo-se ao passado. Isso mostra que esta ndo é, atualmente, uma restricdo do
ambiente para essas empresas promoverem 0 seu crescimento.

Uma das dificuldades de crescimento associada ao ambiente, mencionada nesta pesquisa, foi a
pressdo da concorréncia no mercado, forcando essas empresas a reduzirem os precos praticados. Uma
das entidades enfatizou a dificuldade em negociar com grandes empresas, ha medida em que as forcas
entre elas e as grandes sdo desproporcionais, como evidencia o trecho:

“Nossa concorréncia é muito forte né. Hoje nés trabalhamos praticamente com duas concorréncias, que é a
00O que comprou a MMMM, que tinha comprado o FFFF. Comegou com o FFFF, que é uma empresa
alema e foi comprada pela MMMM, que é uma empresa gigante dos Estados Unidos e tem produtos
hoteleiros. Essa empresa, a gente compete aqui no Brasil com eles, e agora ela foi comprada pela OOO,
gue é uma das maiores empresas do mundo, acho que perde s6 para a MIMI. Entdo, a briga é muito grande.
Ai nosso outro concorrente, que era do Rio de Janeiro, uma empresa familiar, houve uns problemas de
salide com o proprietario e ele acabou vendendo para a BEBE, que é uma empresa paranaense € agora a
BEBE foi toda vendida paraa TOTO. Entéo, assim, a gente esta, é uma briga que eu diria, é do David e do
Golias” (EF).

Do mesmo modo, Santos e Pinho (2010) identificaram a dificuldade de pequenas empresas de
software em competirem com grandes empresas, tal como foi mencionado pelo empreendedor F. No
trecho mencionado, o empreendedor utiliza uma metafora, referindo-se a briga dele como ando com os
gigantes do setor.

Por fim, um dos participantes mencionou a cultura como uma dificuldade de crescimento. A
cultura pode ser entendida como: “um sistema mais ou menos coeso de significados e simbolos, em
termos dos quais as interagdes sociais tomam lugar” (Alvesson, 2007, p. 5). Para o empreendedor D, é
importante uma cultura de resultados, que ndo é a vigente, como mostra o depoimento:
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“O crescimento vai depender da cultura da empresa, € uma empresa pequena, eu preciso levar essa cultura
do atendimento ao cliente, da importancia que ele se sinta bem, desde o dono até quem esta desenvolvendo
uma arte, desenvolvendo alguma coisa que vai servir...uma questdo de cultura, o brasileiro, falo de uma
questdo de resultado. Todo mundo tem que estar ciente de que a gente precisa de resultado, eu preciso do
cliente satisfeito. Preciso que aquele produto que ele esta fazendo tenha qualidade, resolva o cliente, ndo é
uma coisa trivial, entdo essa cultura de resultados, esse entendimento que isso aqui vai ser bom para mim,
se ndo fizer um trabalho de exceléncia vai comprometer o resultado, ...talvez seria essa cultura de resultado
que a gente deveria trabalhar, desde a faculdade, desde casa, a gente deveria trabalhar”. (ED).

A cultura da empresa é uma condicdo que favorece o crescimento (Achtenhagen et al., 2010;
Antoncic & Antoncic, 2011; Gnyawali & Byung-Jin, 2009). Para Apostolou e Mentzas (2003), as
empresas do setor de software precisam inserir na cultura e na estratégia a criagdo e compartilhamento
de conhecimento, sendo que isso dependera também da estratégia da empresa em proporcionar o contato
de seus colaboradores com informagdes e fontes externas e com pessoas de outras organizagdes. No
entanto, ndo é sobre o aspecto do compartilhamento do conhecimento que o empreendedor D se refere,
e sim a necessidade de uma cultura, que ndo apenas a organizacional, com maior racionalidade
instrumental, voltada a resultados.

Determinantes e dificuldades de crescimento para pequenas empresas de base tecnoldgica

Para Wiklund et al. (2009), as determinantes de crescimento podem ser associadas ao individuo,
aempresa e ao ambiente. De acordo com os dados desta pesquisa, as empresas de software mencionaram
determinantes do crescimento associadas a acdes nos trés niveis.

Quanto ao individuo, é importante salientar que todos os participantes tinham experiéncia no setor
ou em grandes empresas do setor, importante para o crescimento (Davidsson et al., 2010; Rauch &
Rijskik, 2013). Além dos aspectos citados na literatura, os resultados desta pesquisa mostraram gue a
participacdo do empreendedor no crescimento esta associada a quantidade de horas dedicadas ao
trabalho e a participacdo em Feiras. Eles ndo mencionaram a importancia de contatos informais com
outras empresas do setor, como identificaram Araujo e Garcia (2013), mas eles enfatizaram a
importancia de redes informacionais (consultores) e da Associacdo das Empresas de Software.

Em nivel da empresa, o0s participantes da pesquisa mencionaram principalmente a inovacao e 0s
recursos humanos. Quanto a inovacdo, esta foi mencionada em produtos existentes e em novos produtos
e em processos de vendas. Para essas empresas, estratégias de inovacao estdo associadas a diversificacao
de produtos a serem ofertados aos clientes, voltadas as necessidades dos clientes, sem, contudo,
mencionarem patentes. Para Penrose (2006), a diversificacdo acompanha o crescimento de empresas e,
para ela, a diversificagdo “inclui aumentos na variedade dos produtos finais gerados, acréscimos na
integracdo vertical e aumentos no nimero de &reas basicas de producdo que a firma atua” (p. 175). A
diversificagdo para esses empreendedores de software caracteriza-se como uma diversificagdo dentro da
mesma area de especializacdo, como se refere Penrose (2006), ou seja, “a produgdo de mais produtos
baseados na mesma tecnologia e vendidos nos mercados existentes das firmas” (p. 177). Apenas uma
das empresas participantes desta pesquisa apresentou tecnologia diferente no produto que esta sendo
desenvolvido em outra linguagem e somente uma das empresas mencionou a estratégia de focar em
mercados existentes. As demais estdo se organizando para ampliar seus mercados, quer seja em novas
cidades, regifes ou paises ou, ainda, para novos segmentos, que foram os casos das empresas D e F.
Esse resultado corrobora com Davidsson et al. (2010), que afirmaram que, para empresas de base
tecnoldgica, o crescimento pode ter o significado de diversificagdo e de combinagao produto-mercado.

Outra determinante de crescimento em nivel de empresa, segundo os empreendedores desta
pesquisa, refere-se a gestdo dos recursos humanos, abrangendo a sele¢do, a qualificacdo e incentivos e
treinamentos. Por outro lado, a utilizagdo de publicidade e promocdes, relevante para o crescimento de
empresas (Brush & Hisrich, 1991), ndo foi mencionada nesta pesquisa. Da mesma forma, em geral, as
empresas ndo mencionaram estratégias de internacionalizagdo, que é uma determinante de crescimento
(Achtenhagen et al., 2010; Coad & Tamvada, 2012). Para a maioria das empresas desta pesquisa 0
mercado interno apresenta demanda suficiente para propiciar o crescimento.
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Como determinantes do crescimento associadas ao ambiente, os empreendedores citaram o apoio
de outras instituicdes (SEBRAE, FINEP, BNDES, Universidades e grandes empresas) e a obtencdo de
certificagbes. As empresas apontaram a relevancia de universidades locais, no entanto, observou-se que
a relacdo com essas instituicbes limita-se a contratacdo de egressos, sem outras estratégias de
transferéncia de tecnologia, o que seria importante para o crescimento dessas empresas (Hermans et al.,
2012). Por meio de contatos, as empresas utilizam redes informacionais, que constituem fontes de
informacdo novas. Essas redes “compreendem as consultorias, os organismos de formagéo, centros de
pesquisa, diversos organismos governamentais e ajuda, entre outros” (Julien, 2010, p. 226).

Como dificuldades de crescimento as empresas enfatizaram: a demora para o desenvolvimento
de produtos, a dificuldade no preparo da equipe, dificuldades em negociar e em competir com grandes
empresas. Além disso, um dos participantes da pesquisa mencionou a necessidade de uma cultura
voltada a resultados para propiciar o crescimento. As dificuldades de crescimento mencionadas pelos
empreendedores, nesta pesquisa, referem-se a gestdo e ao ambiente. Eles ndo mencionaram dificuldades
associadas ao empreendedor, como mostraram estudos anteriores, tais como falta de formag&o gerencial
ou de auto confianca (Fleck, Hegarty, & Neergaard, 2011).

O crescimento € importante para sobrevivéncia de pequenos negécios (Coad, Frankish, Roberts,
& Storey, 2013). Para as empresas de software, como mostraram 0s resultados desta pesquisa, 0
crescimento é uma condicédo de sobrevivéncia, para enfrentar a competicdo, principalmente com grandes
empresas. Em geral, empresas de base tecnoldgica apresentam elevado crescimento, mas no caso de
pequenas e médias empresas, a trajetoria de crescimento é diferente porque elas contam com menos
recursos do gue as grandes empresas. Com isso, elas precisam gerir o relacionamento com cliente e com
parceiros (Eito-Brun & Sicilia, 2017; Lasch et al., 2007). Simultaneamente, os empreendedores
necessitam desenvolver continuamente a capacidade de inovacéo e de diversificacdo de produtos. Para
isso, eles precisam preparar uma equipe interna e contar com o apoio de outras instituicoes.

Consideracoes Finais

Esta pesquisa investigou como empreendedores compreendem o processo de crescimento de
empresas de software, focando dificuldades e determinantes de crescimento, o que é importante porque
empreendedores tém um papel central no crescimento das empresas (Rasmussen et al., 2016).

De acordo com os resultados desta pesquisa, 0s empreendedores percebem o crescimento de seus
empreendimentos como um processo que inclui acdes deles, da gestdo das empresas e do ambiente.
Quanto as suas acdes, eles mencionaram a importancia da participacdo em Feiras, da dedicacéo intensa
ao trabalho e do engajamento em redes como determinantes de crescimento. Em nivel de gestdo da
empresa, mencionaram como determinantes de crescimento, principalmente estratégias e politicas de
inovacéo e de recursos humanos, mas também a adogdo de uma politica financeira de reinvestimentos e
a busca por certificacdes e consultorias. Em nivel do ambiente, o apoio de outras institui¢cbes foi
determinante para o crescimento, destacando-se universidades, grandes empresas, consultores e 6rgaos
de fomento a pequenos negocios.

A percepcéo de dificuldades de crescimento limitou-se ao nivel da empresa e do ambiente. Em
nivel da empresa, as dificuldades mencionadas foram: demora para o desenvolvimento de produtos,
dificuldade no preparo da equipe, dificuldades em negociar e em competir com grandes empresas. Em
nivel de ambiente, a dificuldade foi a falta de uma cultura voltada a resultados.

Os resultados desta pesquisa mostraram uma visdo processual do crescimento para pequenas e
médias empresas de software, por meio de dificuldades e determinantes do crescimento. Convém
salientar que o conhecimento de dificuldades especificas de crescimento, como as que foram
mencionadas nesta pesquisa, ndo é suficiente para predizer o crescimento (Doern, 2009). Contudo, a
percepcdo de dificuldades pode influenciar intencdes de crescimento (Doern, 2011). Do mesmo modo,
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a percepcdo de determinantes de crescimento pode influenciar a formulacdo de estratégias por
empreendedores. Com isso, 0s resultados desta pesquisa contribuem para evidenciar a importancia do
empreendedor para a compreensao do crescimento, em uma perspectiva processual.

A opcao pelo método qualitativo de pesquisa foi importante para analisar o crescimento em uma
perspectiva processual. Lasch et al. (2007) salientam a dificuldade em analisar simultaneamente grupos
de fatores associados ao empreendedor, a empresa e ao ambiente socioecondémico. O método qualitativo
favoreceu essa dimensdo de analise, que é importante para evidenciar a multidimensionalidade do
fendmeno do crescimento, dependente de agdes gerenciais, acdes dos empreendedores e do ambiente.

Como contribuicdo pratica, esta pesquisa apresenta resultados que podem servir de subsidios para
formulacéo de politicas de fomento a empresas do setor de software. Além disso, os resultados podem
contribuir para futuros empreendedores, ao mostrar aspectos importantes associados ao crescimento das
empresas desse setor.

Como limitacdo, ressalta-se que a pesquisa ndo abrangeu todas as etapas do processo de
crescimento, focando apenas determinantes e dificuldades de crescimento. Estudos futuros podem
investigar outros aspectos do processo de crescimento. Outra limitacdo é que o estudo ndo contou com
empreendedores spin-offs de incubadoras, o que pode ser explorado em estudos futuros.

Nota

1 Agéncia Financiadora — CNPq Processo 303330/2014-7.

Material Suplementar

Todos os dados e materiais foram disponibilizados publicamente por meio da plataforma Mendeley e podem ser acessados
em: Pelizza Vier Machado, Hilka(2018), “Growth of Companies from the Perspective of Small Technology-Based
Entrepreneurs”, Mendeley Data, v1 http://dx.doi.org/10.17632/h6n9kv4aymw.1DOI is reserved but not active
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