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RESUMO

A inovacido, tecnologica ou néo, de produto, processo, posi¢do ou paradigma, é um dos
grandes diferenciais competitivos dos dias atuais. Isso ¢ realidade tanto no mundo
corporativo quanto no ambiente militar, no qual pode significar a diferenca entre vitoria
ou derrota. Para garantir a seguranca da sociedade, uma opcéo a disposicdo dos gestores
¢ o fomento a inovag@o em setores estratégicos pelo lado da demanda. As Pre-Commercial
Procurement representam uma das formas de fazé-lo, das quais temos como exemplo, no
caso brasileiro, as Encomendas Tecnologicas (ETEC). Instituidas em 2004, estas
funcionam como um instrumento de compras publicas que visam a estimular a inovagao
por intermédio da utilizacdo inteligente do poder de compra do Estado, dividindo o risco
do desenvolvimento tecnologico com o setor privado a fim de estimula-lo a produzir os
itens relevantes para o atingimento dos objetivos nacionais. Seu principal diferencial ¢ a
possibilidade de contratar um servigo de pesquisa em inovagdo, que pode ou ndo resultar em
um produto comercializavel, mas que tem potencial para desenvolver tecnologias de interesse
para o pais. O Ministério da Defesa, especialmente o Exército Brasileiro (EB), destaca-se como
um dos 6rgdos que mais se utiliza desse instrumento de compras publicas. Apesar de seus mais
de dez anos de aplicacdo, estudos avaliando os resultados praticos dessa politica publica no
fomento a inovagao no pais sdo raros. Para reduzir essa lacuna de conhecimento, este trabalho
tomou como paradigma inicial a teoria dos Sistemas Nacionais de Inovagao (SNI), e, apoiando-
se na premissa de que quanto maior o relacionamento entre os agentes que o compdem,
melhores as condi¢des para o desenvolvimento de inovagdes, teve como ponto de partida o
seguinte questionamento: a ETEC tem sido capaz de promover a interagdo entre os atores do
Sistema Nacional de Inovagéo brasileiro? Seu objetivo ¢ investigar, por meio de um estudo
de caso descritivo ex post facto, mediante a técnica da analise de contetido de entrevistas
e documentos, a influéncia da ETEC do monoculo de visdo termal OLHAR, contratada
pelo EB em 2019, na promocgéo das interagdes entre atores do SNI. Para tanto, a unidade
de analise ¢ a empresa Opto, desenvolvedora do referido equipamento. Os resultados
apontaram que a ETEC em questdo fortaleceu o relacionamento da empresa contratada
principalmente com o governo e com institutos cientificos tecnoldgicos, e possibilitou o
desenvolvimento de tecnologia que ndo era dominada no Pais. Nao foi, todavia, capaz de criar
novas redes de colaboragdo dentro do SNI, nem de alcangar todos os seus atores. Conclui-se,
portanto, que as interagdes no SNI foram incrementadas de forma parcial. Restou, sem
embargo, patente sua capacidade de fomento a apresentag@o de inovagdes de interesse nacional,
contribuindo para validar sua utilizagdo como estratégia de uso racional do poder de compra do
Estado com vistas ao desenvolvimento tecnolodgico brasileiro.

Palavras-chave: Inovagido. Encomenda Tecnologica. Exército Brasileiro.



ABSTRACT

The innovation, whether technological or not, concerning a product, process, position or
paradigm, is nowadays one of the most important competitive differentials. This is true both in
the corporate world and in the military environment, where it can represent the difference
between victory or defeat. In pursuance of the security of the society, one option available to
the managers is fostering innovation in strategic sectors from the demand-side. The Pre-
Commercial Procurements, are one of the ways for doing so, which are represented in Brazil
by the Encomendas Tecnoldgicas (ETEC). These are a public procurement instruments aimed
at stimulating innovation through the intelligent use of the State's purchasing power, sharing
the risk of the technological development with the private sector to encourage it to produce the
relevant items to achieve the national goals. Its essential peculiarity is the possibility of
contracting innovation research services, which may or may not result in a marketable product
but has the potential to develop technologies of interest to the country. The Ministry of Defense,
specially the Brazilian Army (EB) is one of the institutions that makes use of this artifice, in
order to obtain the required capabilities to fulfill its attributions in the defense of the country.
stands out as one of the agencies that makes the most use of this public procurement instrument.
Despite its decade-long application, studies evaluating the practical outcomes of this public
policy in fostering innovation in the country remain scarce. To reduce this knowledge gap, this
study took as its initial paradigm the theory of National Innovation Systems (NIS), and, based
on the premise that the greater the relationship between these agents, the better the conditions
for the development of innovations, had as its starting point the following question: Has ETEC
successfully facilitated interaction among the actors of the Brazilian National Innovation
System? Its objective was to investigate, through a descriptive ex post facto case study that uses
the technique of content analysis of interviews and documents, the influence of the ETEC for
development of a thermal night vision monocular, contracted by the Brazilian Army in 2019,
in promoting interaction among the actors of the NIS. To this end, the analysis’ unit is the
company Opto, developer of the equipment. The findings indicated that the ETEC in question
strengthened the contracted company’s relationship with the government and with scientific-
technological institutes, and enabled the development of technology that was previously not
mastered in the country. However, it was not able to create new collaboration networks within
the NIS, nor to reach all possible actors. Consequently, it can be concluded that interactions in
the NIS were partially enhanced. Nevertheless, its capacity to facilitate the introduction of
nationally relevant innovations was evident, contributing to validate its use as a strategy for the
judicious utilization of the State's purchasing power to boost Brazilian technological
development.

Keywords: Innovation. Pre-Commercial Procurement. Brazilian Army.
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1 INTRODUCAO

O mundo atual ¢ marcado por grande evolug@o tecnologica. A introducdo de
computadores, de sistemas de inteligéncia artificial, de processadores progressivamente mais
poderosos e diminutos, de biotecnologia, a difusdo da internet, entre outros, transformaram a
forma de se relacionar e trouxeram reflexos para todas as expressdes do poder nacional. A
inovagdo passou, entdo, a ser fundamental para o éxito em um ambiente cada vez mais
competitivo, sendo um grande norteador do sucesso (TIDD; BESSANT; PAVITT, 2008).

O desenvolvimento econdmico e social resultante dessa evolu¢do aumentou a conexao
entre os povos. O constante progresso tecnologico dos meios de transporte e de comunicagdes
permitiram que as pessoas ¢ as mercadorias pudessem circular de forma muito mais eficiente e
rapida ao redor do mundo, contribuindo para o fendmeno conhecido como globalizacdo
(LEVITT, 1983). Pari passu, o final da década de 1980 foi marcado pelo desmantelamento da
cis@o do mundo em dois blocos antagdnicos, que caracterizava a Guerra Fria. A dissolugdo da
Unido Soviética, lider do bloco comunista, levou muitos estudiosos a imaginarem que seria
estabelecido no globo um tempo de paz, dentre os quais destaca-se Fukuyama (1989) e sua
célebre tese vaticinando o “fim da histéria”, com a vitoria do liberalismo ocidental como ultima
evolugdo ideologica da humanidade.

A realidade, porém, mostrou-se dispar. As guerras continuaram a acontecer, € seu
carater precipuo permaneceu sendo a violéncia (BRASIL, 2019). O sistema internacional
persiste sendo caracterizado pela anarquia, haja vista ndo haver poder superior ao dos Estados
para implementar decisdes, o que mantém a linha de pensamento realista das relagdes
internacionais atual. Dessa forma, na visdo de Morgenthau (2003), o poder nacional ¢ o
elemento que assegura um minimo de ordem e que garante a propria sobrevivéncia do Estado.

O poder nacional pode ser entendido, segundo a defini¢do da Escola Superior de Guerra
(2019), como a capacidade do Estado de implementar suas decisdes e defender seus interesses.
Ele pode ser didaticamente decomposto em cinco dimensdes, a saber: politica, economica,
psicossocial, cientifico-tecnologica e militar.

Em relagdo a expressdo militar, conforme a humanidade evoluiu em suas formas de
apropriacdo dos materiais a sua disposi¢@o, evoluiu também a sua capacidade de empregar a
violéncia. De acordo com a classificagao de Keegan (1995), pode-se dividir as guerras nas eras
da pedra, da carne, do ferro e do fogo. Em relagéo as guerras modernas, elas podem ser divididas
em quatro geragdes, que vao desde armas de alma lisa até a inclusdo dos computadores e da

robotica (NASCIMENTO; DALLA COSTA, 2017), com suas fronteiras demarcadas pelo
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emprego de formas de organizagdo e de materiais progressivamente mais eficientes e que
sobrepujaram o método anterior de combater. Em cada um dos passos dessa evolugdo, a
inovagdo aplicada ao componente militar desempenhou um papel fundamental para definir
quais sociedades venceriam suas contendas, e quais sofreriam os revezes na perseguicio de seus
objetivos nacionais (AMARANTE, 2011).

Atento a isso, o Exército Brasileiro decidiu, a partir do inicio do século XXI, investir na
transformacdo da Forg¢a Terrestre, processo que foi denominado transi¢do para a era do
conhecimento (BRASIL, 2010). Um obstaculo encontrado para garantir a sustentabilidade
desse movimento, entretanto, foi a baixa capacidade da Base Industrial de Defesa (BID)
nacional para apresentar produtos inovadores, como se depreende da leitura de Andrade (2016)
— ainda que haja exceg¢des, como a Embraer.

De fato, a aplicag@o das modernas tecnologias aos equipamentos militares, bem como o
progressivo aumento dos seus custos, faz com que apenas algumas nagdes tenham condigdes
de produzir produtos de defesa mais complexos (AMARANTE, 2012). As demais obrigam-se
a importa-los, criando uma série de vulnerabilidades em relagdo a sua soberania.

O Brasil foi um relevante produtor de equipamentos militares nas décadas de 1970 e
1980. Nesse periodo, produzia em sua BID produtos de defesa (PRODE) de elevado conteudo
tecnologico, como blindados Cascavel e Urutu (1970), avides de treinamento a jato Xavante
(1971), misseis ar-ar Piranha (1976), corvetas da classe Inhauma (1981), cacas subsonicos
AMX (1981), lancadores de foguetes Astros (1983) e submarinos da classe Tupi (1985)
(ALMEIDA JUNIOR; FRANCHI, 2020). No inicio dos anos 1990, entretanto, fatores como a
excessiva dependéncia das ID brasileira em relagdo ao mercado externo, a forte redugdo das
importagdes internacionais de armamentos com o final da Guerra Fria e a falta de politicas do
governo brasileiro para a sustentabilidade econdmica das empresas da area levaram a derrocada
de uma parcela da industria bélica do pais (MORAES, 2012). Em fungdo disso, o Brasil
aumentou o valor dispendido em importagdes de PRODE em quase 30% da década de 1980
para a de 1990, de USS$ 3,5 bilhdes para US$ 4,5 bilhdes (ibidem).

O Estado brasileiro tem adotado, por outro lado, desde meados dos anos 2000, uma série
de medidas com vistas a retomar sua capacidade produtiva em defesa. Em consequéncia,
produtos compostos por avangados sistemas foram desenvolvidos e produzidos na Base
Industrial de Defesa do pais, como a aeronave C-390 e a viatura Guarani (ANDRADE, 2016).

Verifica-se, portanto, que o Brasil tem buscado atuar de forma mais assertiva para a
promogao da inova¢do na producdo de suas industrias de defesa (ID). O aumento do contetido

local dos produtos da BID foi elencado como uma de suas agdes estratégicas de defesa, previstas



14

na Estratégia Nacional de Defesa (BRASIL, 2020). Para atingir esse intento, conforme Sbragia
(2006), a quase totalidade dos investimentos ¢ feita para ofertar as condi¢des para a inovagéo,
principalmente com or¢camentos destinados a formacdo de recursos humanos qualificados e a
realizagdo de pesquisa basica. O governo brasileiro deixa, todavia, de utilizar seu poder de
compra para fomentar a inova¢do em setores selecionados, nos termos descritos por Edquist e
Zabala-Iturriagagoitia (2012).

A atuagdo do Estado pelo lado da demanda para o fomento de inovagdes recebeu maior
atencdo a partir da década de 2000, com a implementacdo das Pre-Commercial Procurements
(PCP) , ou contrato pré-comercial. Elas fazem parte de uma estratégia da Unido Europeia (UE)
para alcangar a lideranga mundial na apresentacdo de inovagdes (APOSTOL, 2017). Sua
caracteristica mais marcante ¢ a possibilidade de celebrar contratos para o desenvolvimento de
tecnologias, ndo necessariamente para adquirir bens (EDQUIST;, ZABALA-
ITURRIAGAGOITIA, 2012). Dessa forma, diminuem o risco a que se submete o setor privado
ao investir em pesquisa e desenvolvimento (P&D), as quais, por defini¢do, podem nio resultar
em um produto comercialmente viavel.

Nessa conjuntura, em 2004, foi incluido no arcabouco legal brasileiro que regula as
compras publicas o instrumento das Encomendas Tecnologicas (ETEC) (COUTINHO;
FERNANDES, 2021), que pode ser considerada a versdo nacional de PCP. Alinhada com o
modelo dos Sistemas de Inovacédo, de Freeman (1987) e Lundvall (1992), uma de suas metas ¢
promover a constitui¢do de aliangas e o desenvolvimento de projetos de cooperagdo envolvendo
empresas, instituicdes cientificas e tecnologicas e entidades privadas, que tenham como
objetivo a geracdo de produtos inovadores (BRASIL, 2018a).

No Brasil, assim como na Europa, as instituigdes militares sdo grandes interessadas na
utilizacdo de PCP para o desenvolvimento de novas tecnologias, visando a sua aplicagdo na
area de Defesa. Em consequéncia, o Exército Brasileiro (EB) destaca-se no ambito do governo
federal na realizag@o de processos de aquisi¢do por meio de ETEC, tendo realizado nove deles
desde 2010 (RAUEN, 2023), quando efetivamente passou a ser empregada (RAUEN;
BARBOSA, 2019).

Com base nessas consideragdes, chega-se ao problema desta pesquisa, que se
consubstancia pela pergunta “As ETEC tém alcangado o intento de fomentar o processo de
inovacdo em defesa?”. A partir dela, buscou-se o objetivo geral de analisar a contribui¢do das
ETEC contratadas pelo Exército Brasileiro na promogao das interagdes entre atores do Sistema
Nacional de Inovagdo. Para tanto, foi utilizado como caso de estudo o projeto do mondculo de

visdo noturna OLHAR, contratado por meio de ETEC pelo EB junto a empresa Opto em 2019.
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Resolveu-se delimitar o assunto no instrumento de compras publicas por Encomendas
Tecnoldgicas pela novidade de sua aplicagdo no Brasil e pela importancia das Pre-Commercial
Procurements na literatura internacional, principalmente europeia, no que concerne a promogao
estatal da inovagdo pelo lado da demanda. Além disso, foi delimitado o escopo as contratagdes
realizadas pelo Exército Brasileiro, pelo seu interesse direto no desenvolvimento de inovagdes
com aplica¢des militares.

Os objetivos especificos sdo: caracterizar o Sistema Nacional de Inovagao, esclarecer
as formas de relacionamento do Estado com a Base Industrial de Defesa, discutir a promogao
da inovagdo pelo lado da demanda, apresentar as caracteristicas das ETEC e identificar as
peculiaridades da aquisi¢do do projeto do mondculo OLHAR pelo EB. Propde-se, como
hipotese de trabalho, que as ETEC contratadas pelo Exército Brasileiro fomentam as interagdes
das empresas vencedoras dos contratos com outras empresas € com instituigdes cientifico-
tecnologicas.

Para tanto, a dissertacdo esta organizada em cinco capitulos, da seguinte maneira:

- neste primeiro, apresenta-se uma introdu¢@o com o objetivo de ambientar o leitor sobre
o assunto, oferecendo uma visdo geral do problema, do marco tedrico e do objeto de estudo;

- o segundo capitulo traz o referencial tedrico, dividido em quatro subcapitulos:
Inovagédo, Atuacdo do Estado na busca da inovagao militar, Promog¢éo da inovagao pelo Estado
e Encomendas Tecnologicas. O objetivo € expor ao leitor as mais relevantes contribuigdes
acerca do assunto encontradas na literatura, bem como estabelecer os conceitos tedricos que
embasaram a pesquisa;

- o terceiro capitulo aborda a metodologia empregada;

- no quarto capitulo, sdo apresentados e discutidos os dados coletados em relagdo a
contribui¢do da contratagdo da empresa Opto pelo EB por meio de ETEC para a promogéo de
interagdes no Sistema Nacional de Inovagio; e

- por fim, o quinto capitulo traz as consideragdes finais, concluindo sobre o incremento
das interagdes no Sistema Nacional de Inovagdo proporcionadas pelo instrumento de compras
publicas por ETEC , com base no estudo de caso do mondculo de vis@o noturna OLHAR.

Acredita-se que a pesquisa contribui com a discussao acerca da melhor forma de investir
0s recursos nacionais, com vistas ao desenvolvimento de capacidades tecnoldgicas inovadoras
e autdbnomas no pais, em consonancia com a Politica Nacional de Defesa.

Conforme afirma Eduardo Refinetti Guardia, ex-ministro da fazenda do Brasil, “se, por
um lado, os anseios e necessidades da sociedade sdo crescentes e complexos, por outro, a

capacidade do governo, em seus trés niveis, para obter recursos da sociedade esta cada vez mais
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limitada” (BRASIL, 2018c). Por isso, avulta de importancia garantir que o gasto publico seja
eficiente no atendimento as demandas dos cidaddos. Nesse sentido, ainda segundo aquela
autoridade, “ndo basta evidenciar as necessidades da sociedade e a importancia da politica
publica. E necessario avaliar a consisténcia do desenho dos programas, a sua governanga e o
seu efetivo retorno para a sociedade” (ibidem). Este estudo alinha-se nessa dire¢@o, com o fito
de proporcionar um panorama para orientar a execucdo inteligente do orcamento publico na
busca do diferencial estratégico da inovagao no setor de defesa, de forma comprometida com o

desenvolvimento do nosso pais € com os designios de grandeza da nossa nagao.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 INOVACAO

O desenvolvimento continuo de novas tecnologias nas ultimas décadas, aliado a um
cenario de procura cada vez maior por produtos personalizados e progressivamente mais
complexos, com maior qualidade e menores custos, incentiva a busca da inovagdo como
diferencial competitivo pelas empresas (SANTOS et al, 2018). Ela passou a ser considerada
uma espécie de graal e, segundo Tidd, Bessant e Pavitt (2008), tornou-se, em um numero cada
vez maior de setores, o grande norteador do sucesso. Face a sua importancia para o mundo
corporativo, esse termo passou a ser corriqueiramente utilizado; entretanto, a literatura que
embasa sua definicdo é produzida por estudiosos de diversas areas e apresenta posigdes
ontologicas e epistemologicas variadas, denotando seu carater multifacetado e complexo
(ISMAIL; ABDMAIJID, 2007).

Dentre eles, Paiva et al (2018, p. 2) afirmam que o conceito mais simples de inovagédo a
posiciona como o “processo de transformar uma ideia ou invengdo num bem ou servico”. Para
Drucker (2008), o conceito de inovagdo se relaciona a atribuicdo de novas capacidades e
caracteristicas a recursos ja existentes em uma empresa para gerar riqueza. Ela seria a forma de
diferenciar-se ¢ de agregar valor a um produto para levar uma empresa ao crescimento
econdémico.

Embora esses e outros pensadores conceituem inovacdo para o prosseguimento de suas
pesquisas, pode-se considerar que foi Schumpeter o responsavel por atribuir a ela o papel de
elemento central para o desenvolvimento econdmico. Este autor foi tdo relevante na area que
suas ideias foram seminais pela criagdo de uma abordagem de pesquisa sobre inovagdo que
recebeu a denominagdo “schumpeteriana”. Segundo seus conceitos, inovagdo € uma ideia ou
modelo para um novo ou melhorado produto, processo ou sistema (SCHUMPETER, 1988).
Dos Santos, Fazion e De Meroe (2011) seguem na mesma linha ao afirmarem que a inovagéo
proporciona a apresentacdo de um novo produto ou um novo método de produgéo, a abertura
de um novo mercado ou o desenvolvimento de uma nova organizagdo para uma empresa.
Schumpeter (1988), entretanto, esclarece que, em sua concepgao, a inovagdo so6 se completa no
sentido economico quando gera riqueza. Como diz Zawislak (2008), inovagdo so existe se gerar
lucro, ou seja, apds o sucesso; se esse critério ndo for atendido, tratar-se-4 no maximo de uma
invencao.

A partir do enfoque schumpeteriano, entende-se que inovagéo nao esta restrita a criagao

de um novo produto. Ela pode ser encontrada, em consonancia com Tidd, Bessant e Pavitt
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(2008), ndo apenas nos bens manufaturados, sendo também no setor de servigos, seja na esfera
privada ou na publica. Além disso, ela pode significar ndo somente a abertura de novos
mercados, como a descoberta de novas formas de servir a mercados maduros e ja estabelecidos.
De fato, além da inovacdo em produtos, “a inovagdo de processos desempenha um papel
estratégico também importante. Ser capaz de fazer algo novo que ninguém mais pode, ou fazé-
lo melhor do que outros, ¢ uma vantagem significativa” (TIDD; BESSANT; PAVITT, 2008, p.
26). Assim também ¢ “a capacidade de prestar melhores servigos — mais rapidos, mais baratos,
de melhor qualidade” (ibidem, p. 26).

Como visto, Schumpeter entende que a geragdo de riqueza ¢ o que determina a
ocorréncia de uma inovagdo. Para ele, o processo ¢ dividido em trés fases: a apresentacdo de
uma nova ideia caracteriza a inven¢do; sua explora¢do comercial a transforma em inovagao;
por fim, sua propagacdo para os mercados marca a difusdo. Além disso, o autor propde duas
grandes classificagdes para as inovagdes: radicais, quando envolvem mudangas no sistema
econémico; e incrementais, materializadas em melhorias nas inovagdes radicais
(SCHUMPETER, 1988).

Para Freeman (1987), inovagdo pode ser dividida em quatro categorias: incremental:
uma solugdo criativa para atender o cliente, uma alternativa para determinada fase do processo
produtivo ou uma modificagdo de um insumo para um novo produto; radical: evento
descontinuo, resultado de pesquisa e desenvolvimento deliberados realizados em laboratorios;
mudanca do sistema tecnologico: atinge varios setores da economia e pode causar o ingresso
de uma empresa em outros ramos de atividade; e mudanga no paradigma tecno-econdémico, ou
revolugdo tecnologica: afeta a estrutura de quase todo um ramo da economia e as condigdes de
producdo e de distribuigao.

Por sua vez, Tidd, Bessant e Pavitt (2008) formulam quatro categorias abrangentes para
a inovacdo: de produto, caracterizada por mudangas no produto ou servigo que a empresa
oferece; de processo, quando ocorrem mudangas na maneira como os produtos ou servigos sao
criados ou entregues; de posi¢do, no momento em que a mudanga ocorre no contexto em que
os produtos ou servigos sdo introduzidos no mercado; e de paradigma, tipificado pela alteracdo
nos modelos mentais que determinam o que a empresa produz.

Estes autores concordam com Schumpeter quando afirmam que ha diferentes graus de
novidade nas inovagdes, que vao desde pequenas mudangas incrementais até “mudancas
realmente radicais que transformam a forma como vemos ou usamos as coisas” (TIDD;
BESSANT; PAVITT, 2008, p. 32). Em seus estudos, eles determinam que a maioria das

inovagdes ocorre pelo incremento, e citam Christenson (1997) para ressaltar que apenas 10%
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ou menos dos projetos classificados como inovadores apresentam coisas de fato novas para o
mundo.

No mesmo sentido, Rothwell e Gardiner (1985) afirmam que a inovagdo ndo inclui
apenas grandes avangos tecnologicos, mas também mudangas de know-how em pequena escala.
Corroborando, para Porter et al (1990) inovac¢do tem um sentido amplo, englobando, além de
novas tecnologias, novas maneiras de fazer as coisas. Adicionalmente, Zawislak (2008, p. IX)
afirma que inovagao ¢ “algo novo que agregue valor social ou riqueza [...], que gere um ganho
para quem a pOs em pratica”, podendo ser um novo produto, tecnologia, processo operacional,
pratica mercadologica, adaptagdes, entre outros.

Com o objetivo de padronizar conceitos e orientar as pesquisas sobre o assunto, a
Organizagdo para Cooperacdo e Desenvolvimento Econdémico (OCDE) apresentou, no
documento conhecimento como Manual de Oslo, uma defini¢do abrangente de inovagdo, que
se tornou uma das mais difundidas na literatura. Segundo ela, inovagédo ¢ a “implementagéo de
um produto (bem ou servigo) 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” (OCDE, 2005, p. 55).

E importante ressaltar, em concordancia com o Manual de Oslo, que inovagio pode ser
tecnologica ou ndo tecnolodgica. As tecnologicas, que podem ser em produtos e em processos,
formando o acronimo inovagdo TPP, “compreendem as implanta¢des de produtos e processos
tecnologicamente novos e substanciais melhorias tecnologicas em produtos e processos”
(FINEP, 1997, p. 54). De acordo com a publicagdo, a inovagao tecnologica de produto pode
apresentar produtos tecnologicamente novos — com caracteristicas tecnologicas ou padrdes de
uso patentemente diferentes daqueles anteriormente existentes — ou produtos tecnologicamente
aprimorados — cujo desempenho tenha sido claramente otimizado. J& a inovagao de processo “¢
a adog@o de métodos de produgdo novos ou significativamente melhorados, incluindo métodos
de entrega dos produtos” (FINEP, 1997, p. 56). Pode envolver mudangas em equipamentos ou
na organizac¢do da produ¢do, e tem como objetivo produzir ou entregar produtos novos ou
aperfeigoados, aumentar a produtividade ou tornar a entrega dos produtos mais eficiente.

Em contrapartida, “inovag@o ndo tecnoldgica cobre todas as atividades de inovacdo que
sdo excluidas da inovagao tecnologica” (FINEP, 1997, p. 130), ou seja, inclui todas as
inovagdes nao relacionadas a apresentacdo de um produto ou servigo ou uso de um processo
tecnologicamente novo ou substancialmente melhorado. O Manual de Oslo cita pesquisa do
Australian Bureau of Statistics realizada em 1994 para classificar as inovagdes ndo-

tecnologicas em implementagdo de técnicas superiores de gerenciamento, introdugdo de
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estruturas organizacionais manifestamente diferentes e implantagdo de diretrizes estratégicas
corporativas novas ou modificadas.
Com base nas ideias tratadas nesta se¢do, pode-se consolidar os entendimentos sobre

ovagao conforme apresentado no Quadro 1.

Inovacao

“Implementacgdo de um produto (bem ou servigo) novo ou

significativamente melhorado, ou um processo, ou um
OCDE, 2005, p.
novo método de marketing, ou um novo método
Definigédo o _ _ ) 55 e Zawislak,
organizacional nas praticas de negdcios, na organizagao

do local de trabalho ou nas relagdes externas”, “que gere 2008, p. IX
um ganho para quem a pos em pratica”.
Fases Inven¢do, inovagao, difusdo Schumpeter, 1988
Tipo Tecnologica, ndo tecnologica FINEP, 1997
Produto, processo, posi¢do, paradigma Tidd; Bessant;
Objetos Pavitt, 2008
Revolugio tecnologica Freeman, 1987
Amplitude Radical, incremental Schumpeter, 1988

QUADRO 1: Conceitos sobre inovagio.
FONTE: O autor.

2.1.1 Sistemas de inovacio

Estabelecida a importancia da inovagdo para a competitividade, muitos estudos
passaram a se dedicar em verificar quais condicionantes favoreciam a sua consecugdo. Os
primeiros modelos foram desenvolvidos no final dos anos 1960 e se caracterizaram por
considerar a ocorréncia de eventos sucessivos ¢ independentes de pesquisa, desenvolvimento,
produgio e difusdo, formando uma cadeia linear (CASSIOLATO; LASTRES, 2005).

Nas décadas seguintes, novos estudos levaram a ideia de ndo-linearidade do processo
inovativo. Um dos primeiros e mais importantes deles foi o Projeto SAPPHO. Com o objetivo
de determinar quais seriam os fatores que diferenciavam as inovagdes tecnoldgicas que
obtinham sucesso comercial daqueles que ndo o alcangavam, consistiu em uma analise

comparativa de um total de 72 pares de inovacdes, os quais foram formados por motivos
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comerciais, ou seja, os produtos de cada par competiam no mesmo mercado, enquanto o critério
de sucesso foi a conquista de fatia consideravel do mercado. Seus resultados indicaram que as
principais diferengas entre sucesso e fracasso podiam ser reunidas em apenas cinco fatores, dos
quais destacamos dois: entendimento das necessidades dos clientes e uso de conhecimento
cientifico e técnico obtido fora da empresa (ROTHWELL et al, 1974). Ou seja, as inovagdes
tecnologicas tinham mais probabilidade de ingressar no mercado se fossem estabelecidos mais
numerosos ¢ eficientes canais de comunicag¢@o da empresa com os consumidores e com fontes
externas de conhecimento.

Esse estudo seminal demonstrou a importancia da formag¢ao de redes para a consecugao
de inovagdes de sucesso, levando ao desenvolvimento de um novo modelo para as teorias de
inovagdo, que destacava a interag@o continua entre os atores como caracteristica fundamental.
Foi, entdo, nos anos 1980, cunhada a expressdo Sistema de Inovagao (SI), difundida pelos
trabalhos de autores como Chris Freeman, Richard Nelson e Bengt-Ake Lundvall (FRANCO
AZEVEDO, 2013), além de documentos da OCDE, todos apoiados em conceitos como
cooperac¢ao, parceria, conhecimento, aprendizado e interatividade (CASSIOLATO; LASTRES,
2005). Sistema de Inovagdo, nesse sentido, passa a ser entendido como o conjunto de
“elementos e institui¢cdes que interagem na producgdo, difusdo e uso de conhecimento novo e
economicamente util” (LUNDVALL, 1992, p. 86). A ideia basica desse conceito, segundo
Cassiolato e Lastres (2005), ¢ que a consecugdo de inovagdes ndo depende apenas do
desempenho de empresas e institui¢des de ensino e pesquisa isoladamente, mas da forma como
elas interagem entre si € com os diversos atores envolvidos no processo, bem como da maneira
como as condi¢des nacionais, regionais ¢ locais, incluindo as politicas publicas, afetam o
desenvolvimento do sistema.

Freeman (1987) foi o primeiro a conceituar Sistema Nacional de Inovac¢do (SNI), em
seu trabalho sobre o empreendedorismo japonés. Segundo ele, o SNI se refere tanto a
organizacdo de subsistemas especifica de um pais quanto a interagdo entre esses subsistemas,
os quais incluem governo, politicas industrial, cientifica e econdmica, infraestrutura,
organizacdes de ensino e pesquisa, empresas € industrias, entre outros. O mesmo autor
posteriormente amplia a discussdo destacando que, de acordo com o conceito de SNI, a criagao,
o avanco ¢ a difusdo das inovagdes tecnologicas dependem das atividades e interagdes entre
instituigdes publicas e privadas (FREEMAN, 1995). Dessa forma, a atuacdo do governo ¢
entendida como crucial para o sucesso do carater inovador da economia de um pais ao definir
a configuracdo do Sistema Nacional de Inovag@o e, assim, interferir na quantidade e qualidade

das interagdes entre os diversos agentes.
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Asheim, Grillitsch e Trippl (2016) aprofundam os estudos sobre sistemas de inovagao,
pormenorizando os Sistemas Regionais de Inovagdo, mais estritos do que os nacionais ¢ mais
focados na realidade pratica e nas idiossincrasias locais. Para esses autores, o entendimento da
abordagem de sistemas de inovagdo ¢ muito importante para a definigdo de estratégias regionais

de desenvolvimento e de politicas publicas de inovagao.

2.1.2 Sistema Nacional de Inovacao brasileiro

No caso brasileiro, observa-se que a Lei N° 10.973, de 03 de dezembro de 2004,
conhecida como Lei de Inovagdo, juntamente com suas varias alteragdes — dentre as quais cabe
destaque para o Codigo de Ciéncia, Tecnologia e Inovagdo, sancionado como Lei N°
13.243/2016, leva em conta as consideragdes teodricas sobre sistemas de inovacdo. Em sua
regulamentagdo, estabelecida pelo Decreto N° 9.283, de 07 de fevereiro de 2018, trata do
estimulo e apoio a constitui¢do de aliancas e ao desenvolvimento de projetos de cooperacdo
envolvendo empresas, instituigdes cientificas e tecnologicas e entidades privadas, que tenham
como objetivo a geragdo de produtos inovadores. Especificamente, aborda o estabelecimento
de redes e a criagdo de ambientes promotores de inovagao, a fim de incentivar a interagdo entre
atores do sistema. Uma das possibilidades previstas para alcangar tais objetivos ¢ a utilizagado
do instrumento de compras publicas por encomendas tecnoldgicas (ETEC), por meio do qual a
administrag@o publica pode contratar diretamente servigos voltados a realizagdo de atividades
de pesquisa, desenvolvimento e inovagdo que envolvam risco tecnologico, com o fulcro de
obter produtos inovadores (BRASIL, 2018a). Dessa forma, o marco legal nacional da inovagdo
observa os estudos hodiernos de incentivo a inovac¢éo, estimulando o desenvolvimento dos SI
por intermédio da criag@o das condi¢des para que se aprofundem as interagdes.

O Sistema Nacional de Inovagdo brasileiro, todavia, ainda ¢, conforme tipificado por
Albuquerque (1996), embrionario. Ele depende fundamentalmente de acesso a tecnologias
estrangeiras ¢ tem baixa capacidade de absorvé-las. Além disso, a infraestrutura de ciéncia e
tecnologia ¢ pouco avangada, com baixa articulagdo com o sistema produtivo e pequena
contribui¢do para o desenvolvimento econdmico do pais (ibidem). Os principais motivos
apontados para isso sdo a tardia industrializa¢@o, a ineficiéncia das politicas publicas de
fomento a inovagdo, o atraso historico para a cria¢do de instituigdes de ensino e pesquisa e a
fraca articulag@o entre governo, empresas e universidades (VILLELA; MAGACHO, 2009),
bem como a baixa porcentagem do Produto Interno Bruto (PIB) investida em atividades de

pesquisa ¢ desenvolvimento, a fraca participagdo da iniciativa privada nessas atividades, o
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distanciamento entre a produc@o cientifica e os setores industriais e tecnoldgicos e a baixa
capacidade do sistema financeiro de conceder financiamentos de longo prazo para as atividades
inovadoras (ALBUQUERQUE; SICSU, 2000). Ressalta-se, portanto, a débil interag@o entre os
atores que desenvolvem pesquisas (como universidades, institutos cientifico-tecnoldgicos e
laboratorios) com aqueles do setor produtivo (empresas e industrias), bem como entre estes e
as institui¢Ges financeiras.

Essa pode ser uma das causas do fraco desempenho brasileiro na entrega de inovagao
(output) em relag@o ao investimento (input). Segundo Galdino (2018), a posi¢ao do Brasil no
Global Innovation Index ¢, via de regra, pior no quesito output do que sua classificagdo geral,
e ainda mais baixa do que em comparacdo com o input. Observando os ultimos dados
disponiveis do Indice, verifica-se que apenas em 2022 o output brasileiro superou o input,
ocupando, respectivamente, a 53* e a 58" posicdo. Ainda assim, no critério especifico de
Interagdes para inovagdo (/nnovation linkage), o desempenho ¢ marginalmente mais fraco,
conquistando a 59 posicdo, face a 54 posicdo geral e a 53* no output. Em especial, a
colabora¢do entre empresas ¢ universidades para pesquisa e desenvolvimento tem um
desempenho ainda mais baixo, na 78" colocagdo (GLOBAL INNOVATION INDEX, 2022).
Isso mostra uma oportunidade de melhoria para o pais avangar na apresentacdo de inovagdes.

Villela ¢ Magacho (2009) destacam a existéncia de uma série de iniciativas
governamentais no pais para incrementar o SNI. Entre estas, as autoras apresentam o Programa
de Capacita¢do de Recursos Humanos, com editais para estimular a pesquisa ¢ a inovagdo em
equipes, a Financiadora de Estudos e Projetos (FINEP) e o Banco Nacional de Desenvolvimento
Econémico e Social (BNDES), por meio dos diferentes instrumentos e programas de
financiamento as atividades de inovagao, e as Leis da Inovacdo e do Bem (Lei n® 10.973/2004
e Lei n® 11.196/2005, respectivamente), que incentivam a pesquisa ¢ a inovagdo. Ainda assim,
elas destacam que as relagdes entre os atores componentes do SNI brasileiro demandam
especial avanco, a fim de que os resultados sejam mais tangiveis.

Em um esfor¢o para identificar positivamente os integrantes do SNI brasileiro e o fluxo
de interacdo entre eles, a Associagdo Nacional de Pesquisa e Desenvolvimento das Empresas
Inovadoras apresentou o Mapa do Sistema Brasileiro de Inovagdo (ANPEIL 2014). Da analise
desse trabalho, verifica-se que os principais atores do SNI brasileiro podem ser agrupados nas
seguintes categorias: empresas, entidades de classe, investidores, governo, institutos
cientificos-tecnologicos (ICT), organizagdes sociais e¢ habitats e suporte (DE MATOS;

TEIXEIRA, 2019). De acordo com a mesma pesquisa, as empresas brasileiras se relacionam,
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recebendo diferentes tipos de insumos que levam ao desenvolvimento de inovagdes,
principalmente com:
- governo: notadamente instituigdes de fomento, como FINEP, BNDES e Empresa
Brasileira de Pesquisa e Inovagao Industrial (EMBRAPII);
- habitats e suporte: incubadoras, parques tecnologicos, consultorias, sistema S;
- investidores: publicos e privados;
- ICT: universidades e institutos de pesquisa, publicos e privados; e

- outras empresas: grandes, médias, pequenas ou start ups.

Investidores

Habitats e

suporte ICT

Empresa
inovadora

Outras
empresas

Governo

FIGURA 1: Fluxo das interagdes em direcdo a empresa inovadora no SNI brasileiro.

FONTE: O autor, com base em De Matos e Teixeira (2019).

De forma resumida, os atores definidos como governo sdo aqueles entes publicos que
fomentam, de diversas maneiras — seja com incentivos financeiros, seja com participacgao direta
em pesquisa, entre outros — o surgimento de inovagdes nas empresas. O habitat e suporte, como
o nome indica, sdo as institui¢des que apoiam as empresas inovadoras, prestando auxilio de
diversas matizes, como juridico, espacial ou em formagdo de mao de obra. Os investidores sdo
os que fornecem recursos financeiros para o desenvolvimento de atividades, via de regra com
vistas a obterem retornos futuros. As ICT sdo os 6rgdos que fornecem conhecimentos e pessoal
qualificado para o desenvolvimento das ideias e projetos inovadores. E as outras empresas sdo
aquelas que, de alguma forma, participam do processo de desenvolvimento dos projetos ou de
apresentag@o/comercializagdo dos produtos resultantes.

O caso brasileiro tem uma peculiaridade importante: as principais estruturas de ensino
e pesquisa que produzem conhecimento, bem como boa parte das fontes de fomento e
investimento voltados a inovag¢ao, sdo estatais, com baixa participagdo da iniciativa privada na
comparagdo com outros paises (SBRAGIA, 2006). Por isso, o simples fato de um ator fazer

parte da estrutura do Estado ndo deve ser considerado como suficiente para classifica-lo como
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“governo”; ¢ necessario verificar como ¢ sua atuagao para, a partir dai, apontar a qual categoria
ele pertence. Um banco publico, por exemplo, que forneca linha de crédito para uma empresa,
¢ melhor categorizado como investidor do que como governo. Da mesma forma, as
universidades publicas, ainda que integrantes da estrutura do Ministério da Educagao, ou seja,
do Poder Executivo, categorizam-se normalmente como ICT. Isso depende, entretanto, de sua
atuagdo na situacdo especifica. Pode haver momentos em que uma universidade aja, de fato,
como “governo”, como quando, hipoteticamente, licita algum produto inovador e ndo participa
diretamente de seu desenvolvimento. Um banco pubico também pode atuar como governo, ndo
como investidor, ao, por exemplo, patrocinar a atuacdo de uma empresa ou de uma equipe de
desenvolvedores de uma tecnologia. Por isso, o analista que tem o intuito de estudar as relagdes
entre os diversos atores do SNI brasileiro deve estar atento a esse tipo de possivel confusdo.
Especificamente em relag@o aos Produtos de Defesa (PRODE), Franco Azevedo (2018)
embasa-se em Edquist (2001), Malerba (2002, 2004) e Silvestre (2006) para defender a
existéncia de um Sistema de Inovagdo da Defesa (SIS-Def), delimitado setorialmente, e ndo
territorialmente. Segundo ele, a defini¢ao de SIS-Def, cunhada pelo Grupo de Pesquisa Guerra
do Futuro, Inovacédo e Industria de Defesa, da Escola de Comando e Estado-Maior do Exército

(GFIID/ECEME), ¢ a seguinte:

Conjunto de agentes publicos e privados que, apoiados por fatores de ordem
econdmica, social, politica, militar e organizacional, realizam atividades e interagdes,
contribuindo para a criagdo, o desenvolvimento, a produgdo, a comercializagdo e a
difusdo das Inovagdes (tecnoldgicas e ndo- tecnologicas) em Defesa (FRANCO

AZEVEDO, 2018, p. 5).

Uma vulnerabilidade do SIS-Def brasileiro ¢ a sua falta de integracdo, conforme
observado no trabalho de Cunha e Amarante (2011). Segundo eles, pode-se classificar as
principais instituigdes responsaveis pela defesa nacional em blocos que se organizam no
formato de uma pirdmide. O primeiro deles, no topo da piramide, consiste nos setores que
formulam a politica e a estratégia de defesa, mormente os publicos. O segundo ¢ composto
pelas Forcas Armadas. O terceiro equivale a base cientifica, tecnoldgica, industrial e logistica
de defesa, onde se enquadra a Base Industrial de Defesa (BID). O quarto bloco, localizado na
base da piramide, ¢ a base nacional, ou seja, os recursos basicos, humanos, tecnologicos e
industriais, que sustentam a estrutura de defesa.

No Brasil, tais blocos interagem pouco entre si e seus integrantes se relacionam de
maneira insuficiente (CUNHA; AMARANTE, 2011). Para os autores, o afastamento entre os

integrantes do terceiro bloco ¢ preocupante, causado por desconfiancas historicas entre os
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setores académicos e industriais. Além disso, segundo eles, a propria BID ¢ fragmentada, com
pouca comunicacdo entre os centros de pesquisa e desenvolvimento e pouca agdo em conjunto
entre as empresas. Isso tudo reforga a necessidade de se atuar para ampliar as interagdes dentro

do Sistema Nacional de Inovagdo brasileiro.

2.1.3 Interacdes entre componentes de um Sistema de Inovacao

Como visto, os estudos sobre sistemas de inovacdo destacam a importancia de
incrementar as interagdes entre os seus agentes componentes. Embora o termo “interacdo” seja
comum na lingua portuguesa, a tarefa de disseca-lo cientificamente no ambiente empresarial
ndo ¢ tdo simples. De acordo com Niosi et al (1993), as pesquisas sobre esse assunto tendem a
ser mais focadas nos aspectos quantitativos, levando em consideragio o numero de
colaboragdes, a quantidade de pessoas e de organizagdes envolvidas e a monta de recursos
financeiros investidos. Ashnai et al (2009) destacam que uma das principais dificuldades para
realizar estudos de vertente qualitativa ¢ o carater subjetivo dos conceitos envolvidos,
dependentes de opinides pessoais que variam entre paises e mesmo dentro deles. Portanto, para
conduzi-los, € preciso primeiramente estabelecer os pardmetros que permitam trabalhar com o
assunto, identificando os fatores ou dimensdes mais relevantes que indiquem a qualidade da
interagdo.

Franco Azevedo ¢ o autor nacional com uma das contribui¢cdes mais importantes sobre
o assunto, propondo, em seu estudo de 2018 sobre a cultura de inovagdo em defesa, a existéncia
de um modelo relacional dos elementos que constituem a cultura de inovagdo. Para ele, as
interagdes entre os elementos de um sistema de inovagdo sdo diretamente influenciadas pelos
interesses dos agentes e pelos fatores de suporte ofertados. Por sua vez, os interesses dos agentes
sdo influenciados pelos beneficios visualizados ao estabelecer a interacdo e pelos valores
presentes na cultura organizacional de cada agente (FRANCO AZEVEDO, 2018). Ele
desenvolve, entdo, um processo logico e metddico para analisar os interesses e os valores dos
agentes, bem como os beneficios visualizados e os fatores de suporte, sendo capaz de propor
um modelo tridimensional que aborda de forma indireta a ocorréncia de interagdes, indicando
se o sistema possui todos os pressupostos para que elas ocorram.

Na literatura internacional, ha todo um campo de pesquisas dedicado ao tema, referido
em inglés como “Relationship Quality”. Um dos requisitos iniciais para o estudo desse assunto
¢, conforme Hakansson (1982), fazer diferenciago entre as interagdes episodicas e as de longo

termo. Segundo esse autor, as interagdes que geram resultados positivos normalmente sdo as de
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longo termo, sendo as episodicas limitadas a trocas comerciais ou financeiras, por exemplo. A
permanéncia de episddios de interagdo ao longo do tempo, entretanto, pode causar sua evolucéo
para um relacionamento de longo prazo. Mas isso s acontecera se houver, além de quantidade,
qualidade nas interagdes. Por isso, o estudo sobre a qualidade dos relacionamentos assumiu
importancia nas pesquisas que visam ao incremento da competitividade das empresas.
Athanasopoulou (2009) realizou extensa revisdo da literatura sobre Relationship
Quality, considerando 64 estudos publicados até aquela data. Segundo ele, “As dimensdes que
compdem um relacionamento de qualidade incluem, na maior parte das vezes, confianga,
comprometimento ¢ satisfacdo. Essas trés estdo estabelecidos como as medidas de um
relacionamento de qualidade” (ATHANASOPOULOU, 2009, p. 598, tradu¢io nossa). E
importante perceber, contudo, que os estudos sobre o tema incluem relagdes tanto entre agentes
que colaboram com o mesmo objetivo — caso de interesse para o sistema de inovagdo — quanto
entre empresas com relacionamento de fornecedor-distribuidor (no original, b-to-b e retail
studies, respectivamente). Para garantir a relevancia das dimensdes da interagdo na situagdo que
importa ao estudo do SI, ¢ oportuno identificar, dentre os estudos acessados na revisdo da
literatura de Athanasopoulou, aqueles que se referem a situag@o b-to-b, e, em seguida, verificar

as dimensdes mais citadas. O resultado obtido ¢ o seguinte:

Dimensao Quantidade de citacdes Dimensao Quantidade de citacdes
Satisfacao 4 Comprometimento 5
Confianca 7 Adaptacao 1
Coordenacio 1 Atmosfera 1

Poder 1 Conflitos 1

Lucro 1 Qualidade 1
Cooperacio 1

QUADRO 2: Dimensdes caracteristicas da interag@o entre empresas.

FONTE: O autor, com base em Athanasopoulou (2009).

Athanasopoulou (2009) conclui que o campo de estudos sobre Relationship Quality €
muito amplo e que ndo ha um modelo estabelecido e universalmente aceito. Ndo obstante,
afirma que “A tUnica area de convergéncia ¢ sobre as trés maiores dimensdes de um
relacionamento de qualidade (confianga, comprometimento e satisfagdo), as quais foram
utilizadas em diversos estudos e validadas em diferentes contextos” (ATHANASOPOULOU,

2009, p. 603, tradugdo nossa). A analise do Quadro 2 sustenta essa conclusdo. Pode-se
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considerar que, especificamente na situagdo do relacionamento entre agentes que buscam o
mesmo objetivo, as dimensdes que caracterizam a interacdo igualmente sdo confianga,
comprometimento e satisfacdo. Se elas estiverem presentes, as interagdes tendem a se prolongar
no tempo e gerar um relacionamento de qualidade, trazendo resultados positivos, conforme
determinado por Hakansson (1982); caso contrario, ndo passardo de eventos, episodios, ndo
oferecendo o melhor suporte para o desenvolvimento de inovagdes.

Estabelecidas as dimensdes componentes da interagdo, o proximo passo € conceitua-las,
trabalho para o qual ja se dedicaram importantes pesquisadores. Conforme o trabalho seminal
de Morgan e Hunt (1994), comprometimento ¢ a crenca de que um relacionamento ¢ tdo
importante que se deve fazer o maximo de esfor¢co para manté-lo indefinidamente. Por seu
turno, satisfacdo refere-se, de acordo com o respeitado estudo de Geyskens, Steenkamp e
Kumar (1999), a um estado emocional positivo que resulta da avaliagdo de todos os elementos
que compdem um relacionamento, envolvendo aspectos econdmicos, como resultados
financeiros, e ndo econdmicos, tais quais respeito € preocupagao.

Em relagdo a confianca, uma definigdo bastante aceita ¢ a de Mayer, Davis e Schoorman
(1995, p. 712, traducdo nossa), que a propde como “a aceitacdo de uma situacdo de
vulnerabilidade as agdes de outrem com base na expectativa de que este vai realizar uma ac¢ao
importante para aquele, independente da habilidade para monitora-lo ou controla-lo”.
Entretanto, Lane e Bachman (1998), autores pioneiros na reflexdo mais profunda acerca do
tema no que diz respeito ao relacionamento entre empresas, deixam claro que seu conceito ¢
complexo e multifacetado, sendo necessario mobilizar conhecimento de diversos campos de
estudo, como economia, administragdo, filosofia e sociologia, para defini-lo. Além disso, para
eles, medir confianca ¢ especialmente desafiador, em virtude da dificuldade de estabelecer um
modelo tedrico dos seus componentes.

Por outro lado, os mesmos autores afirmam que a confianga ¢ uma condi¢do necessaria
para que ocorram troca de informagdes em uma realidade empresarial de elevada
competitividade. Khvatova et al (2016) seguem na mesma linha ao afirmar que confianga ¢
indispensavel para que se desenvolva um ambiente de intercdmbio de conhecimento. Dessa
forma, sendo dificil medir confianga diretamente, a literatura traz a possibilidade de fazé-lo de
maneira indireta, por intermédio da investigacdo da comunicacdo e da troca de informagdes
entre os agentes.

Existem diversos estudos dedicados a medir a qualidade das interagdes entre os agentes
de um sistema econémico. A maioria deles, entretanto, na avaliacdo de Niosi et al (1993), ndo

¢ sistematico, e uma grande quantidade ndo considera as dimensdes mais usuais
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(ATHANASOPOULOU, 2009), dificultando sua utilizagdo como modelo metodologico.
Johnson (1999), por exemplo, ao pesquisar a integracdo estratégica entre fornecedores e
distribuidores, utilizou como parametros de estudo a dependéncia, a longevidade, a expectativa
de continuidade, a flexibilidade e a qualidade do relacionamento. Naudé e Buttle (2000), por
sua vez, lancaram mao de uma pesquisa propria com executivos para chegar nos indicadores
confianca, entendimento mituo de necessidades, integragcdo das cadeias de suprimento, poder
e lucro. Ashnai et al (2009) serviram-se dessas mesmas variaveis, fazendo uma comparagdo
envolvendo trés paises em desenvolvimento. Mohr e Spekman (1994) consideraram como
caracteristicas primordiais para seu estudo comprometimento, coordenagdo, confianga,
comunicacdo, participagdo e capacidade de resolugdo de problemas. Woo ¢ Ennew (2004) se
valeram dos atributos cooperagdo, adaptacdo e atmosfera. Ja Akintelu (2018) empregou
indicadores mais quantitativos, como patentes licenciadas, participagdo em programas de
treinamento, pesquisas em conjunto, entre outros, para inferir sobre a qualidade das interagdes
entre atores de um sistema de inovac&o.

Lages, Lages e Lages (2005), de outra maneira, foram capazes de propor, em sua
pesquisa sobre o relacionamento entre empresas exportadoras e importadoras, uma forma
sistematica de medir a qualidade das interagdes, composta por quatro dimensdes: “I)
quantidade de informagdes compartilhadas no relacionamento; 2) qualidade da comunicagdo
no relacionamento; 3) orientag@o para um relacionamento de longo prazo; e 4) satisfacdo com
o relacionamento” (LAGES; LAGES; LAGES, 2005, p. 4, tradugdo nossa). Elas vdo ao
encontro das apontadas no presente estudo como mais relevantes (confianga, comprometimento
e satisfacdo), da seguinte forma: orientacdo para um relacionamento de longo prazo ->
comprometimento; satisfagdo com o relacionamento - satisfagdo; quantidade de informagdes
compartilhadas no relacionamento ¢ qualidade da comunicagdo no relacionamento —->
confianca. Dessarte, o instrumento de coleta de dados formulado por aqueles autores, baseado
em cinco outros estudos, pode ser utilizado como um instrumento para sistematizar as pesquisas
sobre 0 assunto, com o intuito de acessar a qualidade das intera¢des entre agentes de um sistema,

cujo relacionamento seja do tipo b-to-b ou mesmo do tipo retail.

2.2 ATUACAO DO ESTADO NA BUSCA DA INOVACAO MILITAR

O meio militar ndo ficou alheio ao movimento de intensa evolugdo tecnologica das

ultimas décadas. A partir dos anos 1970, pensadores militares russos se dedicaram a estudar o
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carater disruptivo que as inovagdes tecnologicas do final do século XX teriam sobre a arte da
guerra, empregando o termo Revolucdo Técnica Militar, que depois evoluiu para Revolugéo
nos Assuntos Militares (ADAMSKY, 2010). Ogarkov foi um dos mais destacados precursores
desse campo de estudos. Em 1983, esse autor alertava que as tltimas descobertas no campo da
eletronica e outras ciéncias técnicas causariam grande evolucdo tanto no nivel tatico e
operacional, quanto no nivel estratégico da condugao da guerra. Isso decorreria, especialmente,
da introdugdo de sistemas de combate altamente precisos, de novos meios de reconhecimento
e de combate eletronico e de sistemas automaticos de guiamento de armamentos e de comando
e controle (FITZGERALD, 1987).

Embora os soviéticos tenham sido os pioneiros em tratar desses conceitos, a primeira
nacdo a efetivamente aplicar em combate suas repercussdes foram os Estados Unidos da
América (EUA). Interessantemente, o exército norte-americano empregou armamento com alta
tecnologia por cerca de uma década antes de perceber suas implicagdes revolucionarias
(ADAMSKY, 2010), o que ocorreu, de fato, apenas no inicio dos anos 1990, com o grande
sucesso alcangado na Guerra do Golfo. A partir de entdo, o tema Revolugdo nos Assuntos
Militares (RAM) atraiu grande aten¢do dos pesquisadores norte-americanos. Em resumo, as
caracteristicas dessa revoluc¢do seriam: ampla utilizagdo de computadores nos mais variados
sistemas de armas, amparado pelo grande avango do seu poder de processamento e pela
diminui¢do de seu tamanho, de seu peso e de seu custo; implementagdo de centros de
informagdes; eliminagdo da “névoa da guerra”; introducao de plataformas militares ageis e de
baixo custo com munigdes precisas; e estruturas militares mais enxutas, rapidas e eficazes
(CHAPMAN, 2003).

A novidade desses trabalhos, entretanto, ndo estava em ligar a inovagdo ao sucesso no
campo de batalha, visto que a necessidade de contar com equipamentos e/ou organiza¢ao
superiores para alcangar vitorias menos custosas ndao ¢ um conceito novo. Clausewitz, tido por
muitos como o mais influente pensador militar ocidental (TIEJUN, 2011), ressalta, no livro 5
de sua obra Da Guerra, ainda no século XIX, que a superioridade relativa das forgas em combate
¢ um elemento crucial para a vitdria, e explica que ela pode ser obtida diretamente pelo aumento
do numero de combatentes, mas também pelo emprego de inovagdes técnicas e taticas
(CLAUSEWITZ, 2010). Luttwak (2009) ¢ outro pensador da estratégia que aborda o tema das
inovagdes em combate. Segundo ele, os novos dispositivos fazem pender a balanga em favor
de quem os utiliza em campo de batalha e causam uma reacéo do inimigo em busca de respostas,
igualmente inovadoras, que superem a vantagem obtida por aqueles equipamentos. Dessa

forma, se observa nas guerras modernas, segundo ele, uma corrida em busca do progresso e da
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inovagdo em termos de medidas e contramedidas tecnologicas. Keegan (1995) segue no mesmo
caminho ao afirmar que o modo de guerrear ocidental suplantou o oriental ao abrir-se as
mudangas oferecidas pela revolugdo tecnologica, ou seja, a inovagdo, tornando-se o padréo
adotado no mundo. Nos conflitos mais recentes, a importancia da inovagéo, tecnoldgica ou néo,
ficou bem estabelecida na Guerra do Golfo, quando o treinamento superior e os equipamentos
mais avangados a disposi¢ao dos EUA deram ampla vantagem para seu exército frente as tropas
iraquianas, conforme estabelecido em experimentos realizados em sistemas de simulag@o
descritos por Biddle (1996).

Segundo Murray (2011), apesar de o senso comum levar a crer que as grandes
revolugdes no emprego de forcas militares decorreram de inovagdes tecnologicas, evidéncias
levantadas por historiadores sugerem que elas sdo, normalmente, mais atreladas a elementos
doutrinarios, intelectuais ou conceituais. E por esse motivo que tecnologias similares a
disposi¢do de diferentes nagdes ndo geram necessariamente as mesmas mudangas na forma de
empregarem suas forgas armadas (ADAMSKY, 2010). Afinal de contas, as tecnologias
militares ndo oferecem, por conta propria, novas capacidades aos combatentes (PROENCA JR,
2011), porque o uso que se faz do material em batalha ¢ o que importa (BIDDLE, 2006). Eles
precisam, portanto, ser treinados, organizados e liderados de forma condizente com as
inovagdes tecnologicas para emprega-las corretamente — ou seja, a inovagdo nao-tecnoldgica
tem papel fundamental.

De toda sorte, ainda que as mudangas tecnoldgicas ndo sejam garantia de vitoria na
guerra (GRAY, 2002), as inovagdes tecnologicas militares devem ser creditados, ao longo da
historia, nitidos desequilibrios entre forcas combatentes oponentes (AMARANTE, 2011). A
introdugdo da polvora, do poder aéreo e das armas nucleares sdo exemplos claros dessa assertiva
(CHAPMAN, 2003). Analisando de forma mais minuciosa as guerras modernas, pesquisadores
dividiram-na em quatro geragdes (NASCIMENTO; DALLA COSTA, 2017), cujas diferengas
sdo notadamente apoiadas nas inovagdes tecnologicas e ndo-tecnologicas implementadas no
campo de batalha. Na guerra de primeira gerag@o, os armamentos de fogo eram empregados
por tropas emassadas, como nas guerras napoleonicas. A evolugdo para a de segunda geracdo
ocorreu com a utilizagdo dos fuzis de alma raiada, mais precisos e com carregamento pela
culatra, das metralhadoras e das pegas de tiro indireto, resultando em maior dispersao das tropas
e em grande niumero de baixas em combate, conforme visto na Primeira Guerra Mundial. Na
guerra de terceira geracdo, a principal inovag@o nio-tecnoldgica foi a primazia da manobra,
com a quebra da linearidade do campo de batalha, suportado por tecnologia de comunicagdes,

veiculos blindados e avides, ocorrido notadamente na Segunda Guerra Mundial. Finalmente, a
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guerra de quarta gerag@o introduziu o uso dos computadores e dos robds, e incorporou novas
dimensdes ao combate, como a cibernética e a espacial.

A inovacgdo pode ser, dessa forma, considerada um dos principais componentes
criadores de vantagem comparativa na capacidade militar de uma nagdo. Com efeito, Longo
(2009) afirma que a amplitude e pioneirismo na aplicagdo da ciéncia e da tecnologia ao
componente militar definiram, a partir da Segunda Guerra Mundial, a propria distribuigcdo do
poder mundial.

Da analise da evolucdo da guerra sob esse prisma, chega-se a conclus@o semelhante a
expressa por Beaufre (1998), que o progresso da ciéncia deve conduzir a profundas — e
constantes — reformas, pois o mais importante ao preparar-se para o combate ndo ¢ o presente,
mas o futuro. Nao ¢é surpreendente, portanto, perceber que o tema inovagao esta manifesto nas
estratégias nacionais de defesa dos paises detentores dos principais poderes militares do mundo.
Para a Estratégia de Seguranga Nacional da Federacdo Russa (RUSSIAN FEDERATION,
2021), no seu Art 22, alcangar a vanguarda da ciéncia, inovag¢ao, industria, educagdo, saude e
cultura garantira o fortalecimento da capacidade de defesa do pais. Na Estratégia de Defesa
Nacional dos EUA, 1é-se que o aumento da letalidade das forgas militares, as aliangas fortes, a
novagao tecnoldgica norte-americana e a cultura de desempenho irdo gerar vantagens militares
decisivas e perenes, sendo um dos objetivos do Departamento de Defesa o estabelecimento de
uma base de inovagdo para a seguranca nacional (UNITED STATES OF AMERICA, 2018).
Por fim, o governo do Reino Unido sustenta que a inovagao tecnoldgica tem papel fundamental
para a seguranga nacional (UNITED KINGDOM, 2021), e que tecnologias inovadoras devem
ser perseguidas a fim de permitir respostas adequadas das for¢as armadas aos novos desafios
dos tempos modernos (UNITED KINGDOM, 2020). O Brasil ndo fica para tras em relagdo a
esse assunto. Em sua Estratégia Nacional de Defesa (BRASIL, 2020), prevé que o
desenvolvimento tecnologico deve ser buscado como uma das capacidades nacionais de defesa.
Para tanto, um dos Objetivos Nacionais de Defesa ¢ promover a autonomia tecnologica e
produtiva na area de defesa, dentro do qual pode-se destacar a Estratégia de Defesa 9 —
Fortalecimento da Area de Ciéncia e Tecnologia de Defesa.

Por isso, também no campo de estudos das ciéncias militares diversos autores estudaram
a questdo da inovacdo. Para Rosen (1991), inovagdo militar € a introdugdo de um novo meio de
emprego militar ou a mudanga no modo de combater. Ou seja, esse autor se remete aos
conceitos de inovagdo tecnoldgica e ndo tecnoldgica, nos termos empregados por FINEP
(1997), abordando as evolugdes causadas ndo apenas pelos sistemas fisicos, sendo também

pelos elementos intangiveis, como novas organizagdes ¢ novas doutrinas operacionais. No
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mesmo sentido, Franco Azevedo (2013) conceitua inovac¢do no setor de defesa como a
implementacdo de um novo ou sensivelmente melhorado bem, servigo, processo, método
organizacional ou de marketing na area de defesa, com potencial para alterar de forma
substancial a maneira de organizar, preparar e empregar o Poder Militar. Para esse autor, de
maneira semelhante ao depreendido de Rosen, as inovagdes militares podem ser tecnologicas
(tangiveis) ou ndo-tecnologicas (doutrinarias e relacionadas a arte da guerra). Sinteticamente,
Grissom (2006) afirma que os pesquisadores do assunto, de forma geral, se remetem a trés
caracteristicas da inovagao militar: devem se traduzir em mudangas no emprego das forgas em

combate, ter impacto relevante e aumentar a eficacia do poder militar.

2.2.1 Relacionamento do Estado com o mercado de Defesa

As empresas de defesa operam em um mercado com caracteristicas especificas,
diferenciado dos demais setores econdmicos. Uma das principais delas ¢ a alta dependéncia do
Estado, seja porque este muitas vezes ¢ seu unico comprador (AMARANTE, 2012), seja pelas
restrigdes que este impde ao seu funcionamento (MAYE, 2017). Em contrapartida, o Estado
também experimenta uma certa dose de dependéncia em relagdo as industrias de defesa, haja
vista que, muitas vezes, existem poucos ou apenas um fornecedor dos complexos e
especializados produtos de defesa disponiveis para aquisi¢@o pelos governos, podendo levar a
uma situagdo de monopdlio (MARKOWSKI; HALL; WYLIE, 2010). Em paises cujos
or¢amentos de defesa sdo mais limitados, isso leva a uma situagdo de baixo poder de mercado
por parte do Estado, dificultando a adogdo de estratégias mais agressivas na compra de materiais
para suas For¢as Armadas (ibidem).

Além disso, o término da Guerra Fria gerou um ambiente de ameacas muito mais
ambiguo e incerto. Os paises encaram a possibilidade de fazer frente a conflitos que podem
surgir como uma surpresa tanto em relacdo ao local quanto a natureza (HEIDENKAMP;
LOUTH; TAYLOR, 2013). Adicionalmente, ha que se levar em conta a evolugdo dos tipos de
missdes atribuidas as For¢cas Armadas. A discussdo sobre a defesa do Estado contra ameacas
externas e internas, destacadamente dentro do campo de estudos da Seguranca Internacional,
passou a dedicar grande ateng@o a outros assuntos que ndo os estritamente militares, como a
seguranca humana, social e ambiental, entre outros (BUZAN; HANSEN, 2009).

Em consequéncia, as Forgas Armadas atualmente devem estar em condi¢des de atender
a uma variada gama de atribui¢des, que variam tanto em rela¢do aos desafios propriamente

militares, quanto em relagdo aqueles ligados a seguranca. Para cada um deles, sdo requeridas
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diferentes capacidades. No Brasil, isso levou a reorganizacdo da Forga Terrestre com base nos
conceitos de flexibilidade, adaptabilidade, modularidade, elasticidade e sustentabilidade
(BRASIL, 2014). Nao obstante a demanda de prontiddo para atender a diferentes possibilidades,
os orgamentos publicos ndo crescem na mesma proporg¢ao que os custos dos produtos de defesa
(HEIDENKAMP; LOUTH; TAYLOR, 2013). Dessa forma, torna-se progressivamente mais
dificil para as For¢as Armadas contarem em seus inventarios com todo o material de que podem
necessitar.

Nesse contexto, as forcas militares dependem cada vez mais do setor privado para
desempenhar suas atividades. Cerca de 45% do esforco britanico no Afeganistdo, por exemplo,
foi realizado por membros da iniciativa privada, trabalhando de forma conjunta com os
militares. Além disso, a manuten¢@o em depdsitos militares de equipamentos para atender a
todas as possiveis exigéncias tornou-se anacronico, sendo mais relevante a garantia de acesso
aum setor industrial de defesa flexivel e responsivo, capaz de produzir e entregar equipamentos
adequados de forma agil, conforme forem requeridos. (HEIDENKAMP; LOUTH; TAYLOR,
2013)

Ainda assim, mesmo paises altamente industrializados enfrentam grandes dificuldades
para manter uma Base Industrial de Defesa instalada, ainda que haja vontade politica para tanto,
em virtude da incapacidade de um s6 Estado, excegdo feita aos Estados Unidos da América,
para proporcionar escala suficiente a produgao tdo dispendiosa como a de modernos produtos
de defesa (AMARANTE, 2012). Como forma de superar esse Obice e garantir a seguranga no
fornecimento de suprimentos, bem como para manter capacidades tecnoldgicas nacionais
estratégicas, diversos paises estabelecem barreiras legais para inibir importagdes de PRODE e
para exigir o cumprimento de seus proprios requisitos por ID multinacionais. Os Estados
Unidos da América, por exemplo, conforme Maye (2017) possuem legislagdes como a Buy-
American Act e a Berry Amendment que determinam que o Departamento de Defesa deve buscar
adquirir certas categorias de PRODE de ID nacionais, tornando extremamente dificil para
empresas de outras nagdes ingressarem em seu mercado. Como resultado, esse pais ¢ um dos
que menos importa sistemas de armas em relacdo ao seu gasto militar total (GIESTEIRA;
MATOS, 2022)

O estudo da forma de interacdo entre o Estado e suas industrias de defesa assumiu, por
esses motivos, grande importancia. Heidenkamp, Louth e Taylor (2013) realizaram uma
comparacdo detalhada dos Estados Unidos, do Reino Unido (RU) e da Alemanha nessa seara,
e apresentam uma proposta de categorizagdo da atuagdo do Estado relativamente as ID: como

cliente, como patrocinador e como regulador.
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Como cliente, destacam que os trés paises aumentaram, principalmente apds o término
da Guerra Fria, no inicio da década de 1990, a dependéncia do setor privado para fornecer
produtos e servigos na area, tornando a industria uma parte importante dos esfor¢os nacionais
de defesa. O foco recaiu sobre o desenvolvimento do Estado como um consumidor mais
inteligente e eficiente, a0 mesmo tempo em que mantém um relacionamento saudavel com as
ID. Isso incluiu, entre outros, a reforma dos processos de contratagdo, no sentido de que, embora
haja preferéncia pela competi¢do, ela ¢ sistematicamente limitada, devido a complexidade
tecnologica, aos requisitos de eficiéncia sobre os produtos e as caracteristicas de sigilo que
muitas vezes sdo impostas ao fabricante. Com relevo, a experiéncia dos EUA demonstra que a
competi¢do livre pode ter efeitos deletérios para a sustentagdo da BID, levando a ofertas
artificialmente baixas para vencer concorréncias que, ao final do processo, ndo levam ao
produto desejado, além de causarem a faléncia de outras empresas, eventualmente mais
compromissadas com a apresentagdo dos custos reais. Incluiu, ainda, a provisao de um elevado
grau de transparéncia do governo em relagdo aos planos de aquisigdes, fornecendo a adequada
previsibilidade para as empresas decidirem seus investimentos e sua viabilidade comercial no
setor.

Como patrocinador, sua obra demonstra que os governos dos trés paises patrocinam suas
ID, apoiando ou promovendo, em diversos graus, suas atividades, embora a forma como isso
acontece varie em seus detalhes. Nos EUA, as ID sdo consideradas um componente essencial
do aparato militar do pais, merecendo, portanto, cuidado ativo por parte do governo. No RU,
embora exista um discurso publico de ndo favorecer as empresas nacionais a fim de permitir
uma maior concorréncia em todos os setores, a exporta¢do de produtos de defesa continua a ser
tratada de forma diferenciada, sendo entendida como um elemento critico para o futuro da
economia nacional. Na Alemanha, a visdo altamente pragmatica do governo reconhece que os
investimentos publicos no setor privado produtivo geram beneficios econdmicos, incluindo ai
as ID.

Enquanto reguladores, os autores detalham que, nos trés paises, o setor de defesa ¢
considerado por demais sensivel e importante para ser deixado totalmente na mao do setor
privado, resultando em controles sobre a informacao, a empregabilidade e as exportac¢des. Por
outro lado, os governos precisam confiar primordialmente nas ID para a producio de produtos
de defesa, porque a eficiéncia e a inovagao, que sdo pontos-chave para o sucesso nesse mercado,
sdo mais evidentes no setor privado do que no publico. Portanto, ¢ possivel observar, ao longo

da obra, a existéncia de constante pressdo entre a necessidade de exportar produtos de defesa e
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o interesse em resguardar seu dominio, sendo necessario um equilibrio complexo entre os riscos
de permitir uma venda e as consequéncias comerciais de a impedir.

Por fim, Heidenkamp, Louth e Taylor (2013) afirmam que os governos desses trés
paises, baluartes das capacidades militares da Organizagdo do Tratado do Atlantico Norte
(OTAN), agem, e sempre o fizeram, como consumidores, patrocinadores e reguladores das
industrias de defesa, dedicando-as atengdo especial e tratamento diferenciado. Eles nao
permitem que o acaso ou a mao livre do mercado tome as decisdes nesse setor, por
considerarem-no vital para os interesses estatais. O ndo reconhecimento dessa realidade,
segundo eles, tem o potencial de impedir o governo de adotar medidas coerentes, eficazes,
eficientes e apropriadas para garantir a defesa de seu Estado contra as ameagas amorfas do novo
século. Até porque, cada vez mais, importantes capacidades de defesa, como os sistemas aéreos,
terrestres e navais nao tripulados, dependem das ID, transformando o setor privado em mais do
que um repositorio do arsenal militar: em um parceiro operacional para as necessidades das
Forcas Armadas nacionais.

Essa visao levou a criagdo de uma série de iniciativas governamentais nesses paises para
estimular ndo apenas a produgio local de PRODE, como também o surgimento de inovagdes
que coloquem esses paises na dianteira do dominio da tecnologia militar no mundo. Tais
medidas podem ser classificadas como agindo pelo lado da oferta, ou seja, principalmente
enquanto patrocinadores e reguladores, ou pelo lado da demanda, mormente por sua atuagéo

enquanto clientes, adotando estratégias especificas de compras publicas.

2.2.2 O Estado brasileiro no apoio as Industrias de Defesa

O posicionamento do governo brasileiro em relagdo as ID ¢ orientado, primordialmente,
pelo Livro Branco de Defesa Nacional (LBDN), pela Politica Nacional de Defesa (PND), pela
Estratégia Nacional de Defesa (END), pela Politica Nacional de Industrias de Defesa (PNID),
pela Politica Nacional da Base Industrial de Defesa (PNBID) e pela Lei N° 12.598, de 21 de
margo de 2012. Todas visam ao desenvolvimento da ID nacional, com progressivo aumento do
dominio tecnolégico e redugdo da dependéncia estrangeira, a fim de contribuir ndo sé para a
defesa, como também para o desenvolvimento econdmico do pais.

Sobre esse ultimo aspecto, dados de pesquisa realizada pela Fundagdo Instituto de
Pesquisas Economicas (FIPE) em parceria com a Associa¢do Brasileira das Industrias de
Materiais de Defesa e Seguranca (ABIMDE) dao conta que, para cada real investido pelo

governo nos programas estratégicos de defesa, ha um acréscimo de 1,8 real no Produto Interno
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Bruto (ESTADO-MAIOR DO EXERCITO, 2019). O mesmo trabalho aponta que o
investimento em sistemas de defesa proporciona um retorno dez vezes maior em relagdo a
divisas de exportagcdo. Além disso, a analise da Pesquisa de Inovagdo (PINTEC) de 2011
revelou que as empresas do setor da defesa tiveram uma taxa de inovagdo de 60,7%, frente a
uma taxa geral de 35,7% dos respondentes (SQUEFF, 2015). Esse estudo demonstrou, ainda,
que o investimento em atividades inovativas em relac@o a receita liquida das empresas da BID
foi mais do que 50% maior do que o universo total da PINTEC. Ademais, segundo Ledo, Santos
e Da Silva (2018), dados da Agéncia Brasileira de Desenvolvimento Industrial (ABDI) indicam
que empresas da BID brasileira investiram, em 2011, em média 10% de seus faturamentos em
atividades ligadas a inovagao, absorvendo mao de obra mais qualificada do que outros ramos
industriais, demonstrando seu potencial de indutoras do desenvolvimento economico nacional.

Acerca da contribuicdo para a defesa, a END nacional considera que “a defesa do Brasil
exige o permanente fortalecimento de sua BID” (BRASIL, 2020, p. 41), e assinala como A¢ao
Estratégica de Defesa (AED) 45 “Promover o aumento do conteudo local dos produtos da Base
Industrial de Defesa” (ibidem, p. 69). Para tanto, um dos principais artificios foi a promulgacéo
da Lei N° 12.598, de 21 de marco de 2012, estabelecendo normas especiais para as compras, as
contratagdes e o desenvolvimento de produtos e de sistemas de defesa e prevendo regras de
incentivo a area estratégica de defesa (BRASIL, 2012). Nesse sentido, cabe destacar a AED 55
da END, que advoga a promogao do conteudo tecnologico nacional dos PRODE por meio das
Encomendas Tecnologicas (BRASIL, 2020).

Nas ultimas décadas, o Brasil optou, em diversas ocasides, pela compra de PRODE com
transferéncia de tecnologia. A literatura sobre sua adequabilidade, entretanto, ndo ¢ unanime.
Ribeiro Junior (2020) salienta que o processo de construgdo de submarinos de projeto alemao
na década de 1980 trouxe avangos inegaveis para o Brasil, que passou a dominar varias etapas
necessarias para sua producdo, resultando no langamento de quatro submarinos no pais. Além
disso, aperfeigoou a capacidade técnica do pessoal envolvido. Por outro lado, ressalta que a
importancia da construgdo ¢ limitada do ponto de vista tecnologico, tendo em vista que a maior
complexidade reside no desenvolvimento do projeto. Freitas (2014) afirma que a absorgdo de
conhecimentos derivada da compra com transferéncia de tecnologia ¢ util, porém néo significa
geracdo nem dominio da mesma, podendo ndo representar grande impulso para o
desenvolvimento cientifico-tecnoldgico, até porque, como tecnologia é poder, dificilmente o
seu detentor permitira sua real absor¢do. Corroborando, Amarante (2013) aborda que, mesmo
que a tecnologia seja transferida por forga de contrato, nem sempre o receptor tera a capacidade

de compreendé-la ou absorvé-la de maneira integral, impossibilitando seu uso futuro.
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A fim de evitar esses oObices, a escolha deve recair na aquisi¢do de PRODE produzido
no pais. O processo de desenvolvimento de PRODE de ultima gerag@o envolve, entretanto,
elevados investimentos. O custo estimado para projetar a viatura Guarani, da Iveco, foi de R$
59,3 milhdes (AMARANTE, 2013), e para o Carro de Combate Osorio, da Engesa, foi de US$
50 milhdes (BASTOS, 2017) — que, em valores atualizados, equivalem a cerca de US$ 137,7
milhdes (US OFFICIAL INFLATION DATA, 2022). Por outro lado, a aquisi¢do de PRODE
produzidos em territorio nacional, além de gerar empregos e tributos no Brasil, com as
consequentes vantagens econdmicas, sociais ¢ fiscais, ¢ em torno de 30% mais barato
(AMARANTE, 2013). Portanto, considerando apenas a previsdo de compras de viaturas do
projeto Guarani, cujo total esta estimado em RS 6 bilhdes (ibidem), a economia calculada para
o erario ¢ da ordem de R$ 180 milhdes em relagdo a aquisigdo de PRODE estrangeiro,
ultrapassando largamente a soma investida em seu desenvolvimento.

Na PND fica claro o interesse na busca da autonomia tecnologica e produtiva na area de
defesa, pelo desenvolvimento de capacitagdes tecnologicas independentes. E citado,
especificamente, o desenvolvimento da BID como um vetor para que isso acontega (BRASIL,
2020). A PND expressa uma decisdo politica que pode ser entendida como busca da garantia
da soberania nacional, valor expresso no Art 1° Constituicdo Federal (BRASIL, 1988). Nesse

sentido, cabe ressaltar as palavras de Moraes (2012, p. 58):
o agente publico ira deparar-se, em alguns casos, com situag@o na qual tera de decidir
entre apoiar ou ndo um projeto nacional na area da industria de defesa. Uma eventual
decisdo de apoiar um projeto pode resultar em custos mais elevados em relagdo as
aquisig¢des realizadas no mercado externo; contudo, tal decisdo podera ser fundamental

para gerar ou manter capacidades tecnoldgicas estratégicas no pais.

A busca do desenvolvimento da BID passa, de acordo com a discuss@o promovida até
aqui, pelo fortalecimento da capacidade inovadora de suas ID, tanto para que possa fornecer os
produtos necessarios as Forgas Armadas, quanto para acessar o mercado externo e manter sua
competitividade. Para tanto, o Estado brasileiro tem tomado uma série de medidas no sentido
de promover a inovagdo industrial. No campo pratico, pode-se citar o fomento a criagdo de
incubadores tecnologicos e de grupos inovadores envolvendo o poder publico, as associagdes
industriais e as universidades (ETZKOWITZ; CARVALHO DE MELLO, 2004). Em relagéo
ao setor de defesa, ¢ possivel destacar a criagdo do Polo de Defesa de Santa Maria, no Rio
Grande do Sul, em 2014, contando com participagdo de 19 empresas, fomento governamental
por meio da Agéncia Gaticha de Desenvolvimento e Promocgao do Investimento e da Agéncia

de Desenvolvimento de Santa Maria, sustentado pela presenca da 3* Divisdo de Exército e da
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Ala 4 da Forca Aérea, com envolvimento direto da Universidade Federal de Santa Maria e se
valendo da presenga de outras oito instituigdes de ensino superior no municipio (CAMERINO,
2016).

Conforme Sbragia (2006), o governo brasileiro interage com a industria nacional por
meio de seis instrumentos: incentivos financeiros, apoio ao incremento do valor adicionado,
arranjos normativos, promog¢do a formagdo de competéncias, tributagdo e politica de gasto
publico, e regulagdo de mercado. Percebe-se, dessa maneira, que a atuagdo do Estado brasileiro
da-se com maior proeminéncia enquanto regulador e patrocinador, conforme sumarizado no

Quadro 3, abaixo.

Instrumentos de interaciao Forma de interacio
Regulagido de mercado

i i Regulador
Arranjos normativos
Tributagdo e politica de gastos publicos Regulador e patrocinador
Promogao a formagdo de competéncias
Incentivos financeiros Patrocinador

Apoio ao incremento do valor adicionado

QUADRO 3: Instrumentos e forma de interag¢do entre o Estado brasileiro ¢ a industria.

FONTE: O autor, com base em Sbragia (2006) e Heidenkamp, Louth e Taylor (2013).

A maior énfase, segundo Sbragia (2006), em relag@o ao apoio ao segmento tecnologico
no Brasil, ¢ dada na formagdo de recursos humanos qualificados e na realizagdo de pesquisa
basica — financiados basicamente pelo Estado, chamando a atencdo a falta de apoio do
empresariado e de transferéncia do conhecimento cientifico para o seu uso produtivo. O Estado
brasileiro responde ndo apenas por boa parte das fontes de fomento e de investimento para a
inovagao industrial, mas também engloba em sua estrutura as institui¢des de ensino e pesquisa
que mais produzem conhecimento. De fato, o gasto estatal nacional em pesquisa e
desenvolvimento ndo ¢, proporcionalmente, pequeno, equivalendo a cerca de 1% do PIB, nivel
semelhante ao observado na Coreia do Sul e no Japao. A diferenga mais relevante, entretanto,
conforme dados de Buainain e Pacheco (2005), ¢ que, naqueles paises, para cada dolar investido
pelo governo, outros quatro sdo investidos pelo setor privado, enquanto no Brasil esse valor
fica em apenas 70 centavos (SBRAGIA, 2006).

Verifica-se, portanto, que o Estado brasileiro oferta as condigdes para a ocorréncia de
novagao, seja pela provisdo de pesquisadores e de conhecimento cientifico-tecnologico, seja

pela promogao de politicas de incentivo, agindo como patrocinador e como regulador. Nao ha,
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todavia, demanda adequada pela inovagdo, ou seja, a dimensdo do Estado enquanto cliente ¢
deficitaria. Ainda que o objetivo do Estado ao realizar aquisi¢des seja, via de regra, atender a
um desejo da sociedade por determinado produto ou servigo, o seu poder de compra pode ser
utilizado para gerar aumento da demanda por determinado tipo de bem (EDQUIST; ZABALA -
ITURRIAGAGOITIA, 2012), dentre os diversos que atendem aos requisitos. A atuag@o
estratégica do Estado como cliente, definindo os parametros das aquisi¢des com vistas a
inovagdo, tem, nesse sentido, potencial para alavancar o interesse do setor privado no
investimento em pesquisa e desenvolvimento e na apresentagdo de novas tecnologias e patentes,
interesse esse que ocorre, conforme Sbragia (2006), quando ha aumento das expectativas de
retorno financeiro com os produtos ou servigos gerados.

Para prosseguir nessa discussao, ¢ necessario abordar as duas possibilidades de atuagao

do Estado na promogéo da inovagao: pelo lado da oferta e pelo lado da demanda.

2.3 PROMOCAO DA INOVACAO PELO ESTADO

O Estado tem, como explicado de forma detalhada por Weiss (2014), um papel muito
importante na promoc¢do da inovagdo. Segundo ela, a discussdo nao é se os Estados mais
avancados se envolvem ou ndo nessa atividade, mas sim de que forma e com que intensidade
ocorre essa atuacdo. Mazzucato (2014) ¢ outra autora que aborda a importancia do Estado para
a inovag¢do. Segundo ela, a agdo empreendedora do Estado, assumindo o desenvolvimento de
alto risco e realizando os investimentos iniciais, ¢ fundamental para que as empresas sejam
capazes de transformar tecnologias promissoras em produtos vencedores.

Analisando a literatura, observa-se que o Estado pode influenciar a inovagdo com sua
atuagdo pelo lado da oferta ou pelo lado da demanda. Pelo lado da oferta, fornecendo elementos,
tangiveis (como financiamento) ou intangiveis (como conhecimento cientifico), que promovam
os processos de inovagdo; pelo lado da demanda, apoiando (como com aquisi¢des ou com
estabelecimento de padrdes) o surgimento de produtos inovadores (ASCHHOFF; SOFKA,
2009).

O fomento a inovagdo pelo lado da oferta se refere, conforme Markman e Gianiodis
(2009), a disponibilizagdo de elementos que promovam a inovagdo, sejam eles estruturais,
estratégicos, de recursos humanos, ou outros. Em relagdo as politicas de incentivo a inovagdo
pelo lado da demanda, elas se definem como “o conjunto de medidas publicas para aumentar a

demanda por inovagdes, para melhorar as condi¢des para o surgimento de inovagdes e/ou para
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aperfeigoar a articulagdo da demanda para induzir inovag¢des e aumentar a velocidade de difusdo
de inovagdes” (EDLER, 2010, p. 276, tradu¢do nossa). Elas t€ém por objetivo “garantir o
mercado consumidor, seja privado, seja publico para inovac¢des e desenvolvimentos
tecnologicos especificos [, estimulando] o desenvolvimento, introdugéo e difus@o de inovagdes
e tecnologias especificas, as quais sdo definidas pelo Estado” (BITTENCOURT; RAUEN,
2021, p. 15).

Segundo Geroski (1990), as principais politicas de promogao da inovagdo pelo lado da
oferta sdo os subsidios a produg@o e outras formas de suporte financeiro, como reducgio de
impostos ou investimento direto em pesquisa e desenvolvimento, e os investimentos em
infraestrutura, como laboratorios financiados pelo governo, enquanto as pelo lado da demanda
sdo as aquisigdes publicas, criando procura por novos produtos, e as regulagdes legais, afetando
as condi¢des em que ocorre a produgdo. Edler e Georghiou (2007) acrescentam, pelo lado da
demanda, as politicas sistémicas, como as voltadas para as cadeias de suprimento, ¢ o suporte

a demanda privada por meio de subsidios ao consumo e articulagdo do mercado, entre outros.

Promocio Conceito Principais praticas

da inovacio

Disponibilizagdo de elementos que Subsidios a producdo e outras

promovam a inova¢do, sejam eles formas de suporte financeiro.
Pelo lado da

estruturais, estratégicos, de recursos (GEROSKI, 1990)
oferta

humanos, ou outros. (MARKMAN; Investimentos em infraestrutura.

GIANIODIS, 2009) (GEROSKI, 1990)

Conjunto de medidas publicas para Aquisi¢des publicas. (GEROSKI,

aumentar a demanda por inovagdes, 1990)

para melhorar as condi¢cdes para o Regulagdes legais. (GEROSKI,

Pelo lado da surgimento de inovagdes e/ou para 1990)

demanda aperfeigoar a articulagdo da demanda Politicas sistémicas. (EDLER;

para induzir inovagdes e aumentar a GEORGHIOU, 2007)

velocidade de difusdo de inovagdes. Suporte a demanda privada.

(EDLER, 2010) (EDLER; GEORGHIOU, 2007)

QUADRO 4: Conceitos da promogao da inovagdo pelos lados da oferta e da demanda.
FONTE: O autor.
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Uma série de estudos se destinaram a comparar as intervengdes pelo lado da oferta e da
demanda em relagdo a sua eficacia para a promoc¢édo da inovagdo. Rothwell e Zegveld (1981)
afirmaram que as aquisi¢des publicas (demanda) eram mais efetivas do que os subsidios em
pesquisa e desenvolvimento (oferta) (EDLER; UYARRA, 2013). Segundo Frenken (2017),
embora por muito tempo os subsidios (oferta) tenham sido considerados indiscutiveis como
forma de promogao da inovagao, pesquisas mais atuais mostram uma historia diferente: no nivel
micro, para cada redug@o de 1% nos custos privados em pesquisa e desenvolvimento advindos
de subsidio estatal, apenas 0,21% eram de fato convertidos em mais pesquisa e
desenvolvimento; e no nivel macro, ¢ possivel afirmar que ndo ha relagdo entre o indice geral
de inovagdo de uma nagéo e a quantidade de subsidios oferecidos a pesquisa. Conforme Geroski
(1990), subsidios nos Estados Unidos, Canada e Suécia custavam ao erario publico cerca de 2,5
a 3,3 libras em perda de recolhimento de impostos para cada libra de aumento no apoio a
pesquisa e desenvolvimento. Ele afirma, ainda, que os subsidios publicos normalmente sdo
destinados a projetos que foram incapazes de atrair financiamento privado, por ndo serem
aqueles com maior potencial de sucesso. Por fim, o autor estabelece que cada dolar de subsidio
publico resulta em uma redugéo de cerca de 0,48 dolares no valor total alocado em pesquisa e
desenvolvimento, em virtude da retirada de investimentos privados. A conclusdo que ele chega
¢ que os subsidios a pesquisa e desenvolvimento, que se caracterizam como politica de fomento
a inovacao pelo lado da oferta, sdo ineficientes (GEROSKI, 1990). No caso nacional, Varrichio
(2019) fez um levantamento dos principais instrumentos federais de apoio a ciéncia, tecnologia
e inovagdo no Brasil e concluiu que as politicas de fomento a inovagao pelo lado da oferta ndo
demonstraram os efeitos desejados, em que pese a grande quantidade de recursos publicos
empenhados.

Ainda assim, cerca de 50% dos custos de pesquisa e desenvolvimento de empresas na
Europa, por exemplo, sdo custeados por intermédio de subsidios, ou seja, por meio da oferta
(ASCHHOFF; SOFKA, 2009). No Brasil, mais de 80% dos investimentos em inovagdo por
politicas federais s@o feitos pelo lado da oferta, dos quais os gastos em isengdes fiscais sdo
superiores a 60% (RAUEN, 2020). Além disso, o estimulo a inovagéo pelo lado da demanda ¢
muito menos estudado do que sua contraparte (EDLER, 2010), criando uma lacuna de

oportunidade para o desenvolvimento de pesquisas.

2.3.1 Fomento a inovacio pelo lado da demanda
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O Estado pode fomentar a inovagdo pelo lado da demanda, como visto no Quadro 4,
apresentado anteriormente, de quatro formas principais. Dentre elas, encontram-se as
aquisi¢des publicas. O maior mercado desse tipo de transacdo ¢ o dos EUA, somando, por
exemplo, apenas em 2015, mais de 400 bilhdes de doélares (RAUEN, 2017). Nos paises da
OCDE, a maioria dos seus membros investe entre 10% e 15% do PIB em compras
governamentais (RAUEN, 2017). Dados brasileiros apontam para um média proxima a 12%
PIB, no periodo entre 2022 ¢ 2019, em compras homologadas governamentais totais, com mais
de 700 bilhdes de reais dispendidos no ultimos desses anos (RAUEN, 2022).

O objetivo basico das aquisi¢des publicas é possibilitar o cumprimento das diversas
missdes governamentais, por meio da obten¢do dos produtos necessarios para seu
funcionamento (SQUEFF, 2014). Para cumprir esse requisito, as organizagdes publicas podem
realizar processos aquisitivos de produtos padronizados e ja existentes, “de prateleira”, ou entao
visando a produtos inovadores e novas tecnologias, que normalmente néo estdo disponiveis no
mercado (ASCHHOFF; SOFKA, 2009), mas que, ao serem desenvolvidos, atingiriam de
maneira mais satisfatoria aos objetivos estatais (EDQUIST; ZABALA-ITURRIAGAGOITIA,
2012). Esta ultima modalidade ¢ chamada na literatura de Public Procurement for/of
Innovation, sendo traduzido neste trabalho para Aquisi¢do Publica de Inovacdo, e referido, a
partir de agora, como PPI.

O interesse pelo papel das PPI no fomento a inovagao surgiu de maneira mais evidente
durante a década de 1980, com o objetivo de analisar sua influéncia para a emergéncia dos
Estados Unidos como lider nos setores ligados a alta tecnologia (EDLER; UYARRA, 2013).
Nessa época, Rothwell (1984) concluiu que elas eram uma ferramenta adequada para promogao
da inovagao industrial, no que foi apoiado por Geroski (1990) com relag@o ao desenvolvimento
de computadores, acronaves e semicondutores. Até entdo, o foco das PPI recaia principalmente
sobre os produtos de defesa — com destaque para sua utilizagdo nos Estados Unidos, ainda que
submetidas a rubrica de politicas de defesa (EDQUIST, 2009), sendo progressivamente
substituido pelo papel de promover a inovagdo e responder a necessidades da sociedade de
forma mais abrangente (EDLER; UYARRA, 2013).

Apods uma diminui¢do no numero de estudos sobre o tema na década de 1990,
novamente o interesse dos pesquisadores foi atraido para o assunto no século XXI (EDLER;
UYARRA, 2013), principalmente com a criagdo da Unido Europeia e sua disposi¢do em
avancar nos setores tecnologicos. Além disso, com a crise econdmica mundial ocorrida no final
da década de 2000, os cortes de orgamentos publicos deram novo impulso as pesquisas sobre o

assunto, pelo entendimento de que a utilizagdo dos recursos publicos em aquisi¢cdes ¢ mais
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eficiente se for realizada como ferramenta de uma politica mais ampla, voltada a inovacgéo. Isso
cresce de importancia quando se atenta para a elevada importancia dos gastos publicos em
relagdo ao Produto Interno Bruto dos paises, de forma geral: na Unido Europeia, chega a
responder por cerca de 16% (GEORGHIOU et al, 2003, apud ASCHHOFF; SOFKA, 2009); no
Brasil, fica em torno de 1% (SQUEFF, 2014).

Atualmente, ¢ largamente adotado — e assim o sera para todos os efeitos nesta pesquisa
— o conceito expresso por Edquist (2009), de que PPI ¢ a busca, por parte de uma organizagdo
publica, pela aquisicdo de um produto (bem ou servigo) que ndo existe no momento, mas que
pode (provavelmente) ser desenvolvido em um intervalo razoavel, desde que atividades de
pesquisa e desenvolvimento sejam aplicados.

Como politica de fomento a inovacdo pelo lado da demanda, as PPI agem de uma ou
mais das seguintes maneiras:

- criando mercado para produtos inovadores (EDQUIST, 2009);

- oferecendo um estimulo a produgdo pela expressio de necessidades publicas
inovadoras em termos de performance de produtos (KATTEL; LEMBER, 2010);

- possibilitando o teste de produtos inovadores, que de outra forma teriam maior
dificuldade de ingressar no mercado (ROTHWELL, 1984);

- estabelecendo novos padroes de qualidade ou exigéncias produtivas (KATTEL;
LEMBER, 2010);

- oferecendo incentivo e apoio financeiro para o desenvolvimento de produtos
inovadores, com foco maior na qualidade do que no prego (GEROSKI, 1990);

- apoiando o desenvolvimento de projetos e de expertise e know-how, antes mesmo da
existéncia de um produto em si (GEROSKI, 1990);

- enviando sinais para a iniciativa privada, induzindo a ampliagdo do mercado para
produtos inovadores (ASCHHOFF; SOFKA, 2009);

- provendo escala as vendas de produtos inovadores, resultando em diminui¢do de seu
preco — com destaque para as industrias ligadas a defesa, educagdo e satide (ASCHHOFF;
SOFKA, 2009);

- induzindo a ado¢@o de novos padrdes ¢ de novos produtos pelo mercado (EDLER;
UYARRA, 2013);

- diminuindo os riscos financeiros atrelados aos altos custos de entrada de novos
produtos no mercado (EDLER; GEORGHIOU, 2007);

- como parte de uma politica mais ampla de desenvolvimento, possibilitando a atracao

de investimentos em setores determinados (EDLER; GEORGHIOU, 2007); e
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- aceitando, muitas vezes, pagar mais por produtos no inicio de seu ciclo de
desenvolvimento e que, portanto, possuem custos mais elevados, mas que sejam capazes de
cumprir com melhor desempenho as necessidades publicas (EDLER, 2010).

Como consequéncia, a OCDE sugere que os paises, sejam eles desenvolvidos ou em
desenvolvimento, introduzam politicas de PPI, haja vista sua notéria efetividade como
estratégia de fomento a inovagao pelo lado da demanda (KATTEL; LEMBER, 2010).

A interven¢do do Estado na dindmica da economia ndo pode ser, entretanto, levada
como algo trivial. De acordo com Edler (2010), ha dois motivos principais para sua ocorréncia
como forma de fomento a inovagao pelo lado da demanda: quando, simultaneamente, a procura
por inovagdes for insuficiente ou inexistente, porém um produto ou uma tecnologia inovadora
tem potencial para gerar grande beneficio econémico, e quando a articulagdo da demanda for
insuficiente, pelas caracteristicas do mercado, apesar das necessidades sociais € humanas
poderem ser atendidas pelo produto inovador. Logo, observa-se que, para o autor, os dois
objetivos principais das politicas voltadas ao lado da demanda sdo estimular o crescimento e a
competitividade da economia e satisfazer anseios da sociedade. Na visdo de Edler e Uyarra
(2013), ela se justifica quando o objetivo ¢é contribuir para o atingimento de metas economicas
e sociais (como desenvolvimento sustentavel ou inclusdo social, por exemplo) ou melhorar
substancialmente o servigo prestado ao publico em longo prazo. Para Edler e Georghiou (2007),
ela deve ocorrer quando os objetivos forem: incentivar o desenvolvimento regional, melhorar
os servigos e a infraestrutura publica por intermédio da introdug¢do de solugdes inovadoras e
para corrigir falhas do mercado e do sistema economico. De forma sumaria, de acordo com
Edler e Uyarra (2013), essas falhas de mercado se referem as situagdes em que a demanda ¢
insuficiente para estimular a inovac¢do, o numero de atores ¢ muito baixo para gerar os
necessarios efeitos em cadeia para promover inovagdes e€/ou os custos para introduzir uma nova
tecnologia sdo muito altos, requerendo uma forte demanda inicial. Prosseguindo com esses
autores, as falhas de sistema que interessam para esse caso sdo aquelas que impedem, por
quaisquer motivos, a articulagdo e a interagdo entre os consumidores e os fabricantes,
impossibilitando a sinalizagdo das preferéncias e das necessidades dos primeiros e de dar
conhecimentos a eles acerca dos novos produtos a disposi¢do. Edquist (2009) resume todos
esses motivos em um soO: a intervengdo em busca da inovagdo deve ocorrer quando as
organizac¢des privadas e os mecanismos de regulacdo automaticos do mercado ndo forem
capazes de cumprir os objetivos formulados pelo componente politico do Estado, que pode ser,
por exemplo, possuir uma pujante capacidade de defesa ou melhorar a qualidade de vida da

populagio.
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A implementagdo de politicas de incentivo a inovagao pelo lado da demanda nio ¢ tarefa
simples, mesmo para paises que as utilizam a mais tempo, conforme afirmaram Granstrand e
Sigurdson (1985, apud SQUEFF, 2014). Para que ela tenha sucesso, ¢ preciso identificar
corretamente as necessidades e os problemas da sociedade que ndo estejam sendo resolvidos
com os meios a disposi¢ao, e ter capacidade de transforma-los em demandas coerentes, o que
exige treinamento sistematico e especifico dos responsaveis (EDQUIST, 2009).

As PPI podem assumir diferentes formatos, dependendo do interesse do gestor publico.
Conforme Edquist e Zabala-Iturriagagoitia (2012), elas podem ser classificadas como direta ou
catalitica, e como adaptativa ou de desenvolvimento. A PPI direta ocorre quando a organizagao
publica que conduz o processo aquisitivo ¢ o usuario final do produto que sera apresentado; o
Estado simplesmente usa seu poder de compra para induzir a cria¢gdo de um produto novo, que
satisfaz sua necessidade imediata. Por outro lado, na PPI catalitica a organizag@o patrocinadora
do desenvolvimento do novo produto ndo ¢ o usuario final; o Estado objetiva, nesse caso,
promover o desenvolvimento de inova¢des com foco na sua utilizagdo pelo publico em geral.
Em relag@o a PPI adaptativa, ela ocorre quando o produto requerido ndo é novo para o mundo,
e sim novo para o pais (ou regido) onde ¢ contratado. Pode ser classificada como voltada para
a difusdo ou para a absor¢ao de inovagdes. Por sua vez, a PPI de desenvolvimento visa a produto
completamente novo para o mundo. Ainda em relago aos tipos de PPI, Li et al (2020) abordam
a diferenca entre as genéricas, em que a inovagdo ¢ um dos critérios do processo aquisitivo
visando ao interesse direto de um organismo publico, e as estratégicas, que objetivam encorajar
o desenvolvimento de setores selecionados.

Entre os autores nacionais que estudam o tema, um dos mais relevantes, pela quantidade
e profundidade da produgdo cientifica sobre o assunto, ¢ Rauen. Para ele, ha que se fazer uma
diferenciacdo entre as aquisi¢des publicas de inovagao e as aquisi¢des publicas para inovagao.
Embora a diferenga parega apenas semantica, ele esclarece que, enquanto as aquisi¢des de
inovagao destinam-se a obter um produto inovador, as aquisi¢des para inovagao atuam no inicio
do processo de inovagdo. Dessa forma, embora ambas possam ser consideradas mecanismos de
fomento a inovacédo pelo lado da demanda, aquela o faz de forma mais direta, pela criacdo de
mercado para produtos inovadores, ao passo em que esta age estimulando a sua consecucdo

desde fases mais incipientes de desenvolvimento (RAUEN, 2022).

2.3.2.1 Pre-Commercial Procurement
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Um tipo especial de PPI, intencionalmente ndo abordado na secdo anterior, ¢ a Pre-
Commercial Procurement (PCP), ou Contrato Pré-Comercial. Seu conceito pode ser extraido
de Edquist e Zabala-Iturriagagoitia (2012), que afirmam que ela se refere a aquisicdo de
determinados resultados de pesquisa, que podem vir ou ndo a se concretizarem, ¢ nao de
produtos finalmente desenvolvidos — ainda que, segundo Rigby (2016), possa haver a previsdo
da fabricag@o de um prototipo.

Seus principais objetivos podem ser, conforme Rigby (2016): apoiar o desenvolvimento
de um novo produto que ira atender em melhores condi¢des as necessidades do Estado para o
cumprimento de suas atribui¢des, ou contribuir para o desenvolvimento de um produto que sera,
em ultima instancia, utilizado por outros setores que ndo o governo em si. Cabe ressaltar que,
segundo o autor, esses dois objetivos ndo sdo excludentes, sendo muitas vezes perseguidos ao
mesmo tempo. De toda forma, de acordo com Bittencourt e Rauen (2021), as PCP, via de regra,
ndo levam a compras governamentais de larga escala dos produtos resultantes.

As vantagens levantadas por Rigby (2016) que sustentam a realizacdo de PCP sao:

- criag@o de externalidades positivas (ou spin off), beneficiando outros setores e atores
econdmicos;

- aumento das taxas de inovacdo nas empresas, pelo direcionamento de seus esforgos
para projetos inovadores ao invés de produtos ja em estoque;

- correcdo de falhas de mercado que causam atraso ou mesmo impedem o
desenvolvimento de inovagdes; e

- possibilidade de incremento no acesso de pequenas empresas a recursos que permitam
a condugao de pesquisa e desenvolvimento.

As PCP exigem, segundo Bittencourt e Rauen (2021), esfor¢o robusto e formal de
pesquisa. Seu cerne reside em contratar servigos de pesquisa ¢ desenvolvimento, possibilitando
o compartilhamento do risco tecnologico entre o governo e o fornecedor (EDLER;
GEORGHIOU, 2007). Tal risco ndo ¢ irrisorio, haja vista a elevada incerteza que caracteriza o
processo, uma vez o projeto desenvolvido pode nunca chegar a um produto comercializavel
(BITTENCOURT; RAUEN, 2021).

Os primordios da utilizag@o de politicas de compras publicas em um sistema similar as
PCP remontam ao programa de incentivo aos pequenos negocios dos EUA, conhecido como
SBIR (sigla para Small Business Innovation Program) (DE BONIS; GANDOLFO, 2018).
Existente desde 1982, ele tem o intuito de estimular as pequenas empresas daquele pais a
inovarem. A ele ¢ destinado, por lei, 2,5% do orgamento federal voltado para pesquisa e

desenvolvimento, distribuidos em uma média de 4000 contratos por ano (RIGBY, 2013).
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O relacionamento do governo dos EUA com as empresas por meio do SBIR se da em
trés fases: na primeira, sdo assinados contratos de até¢ 150 mil dolares e até seis meses de
vigéncia para testar a viabilidade do projeto; na segunda, ¢ requerida a apresentagdo de um
prototipo ou outra forma de demonstrag@o da inovagado, com o desembolso de at¢ um milhdo de
dolares e um prazo de até dois anos; e na terceira, os projetos de sucesso sdo encaminhados
para outras formas de suporte governamental, que garantem a continuidade do patrocinio
federal (RIGBY, 2013).

Segundo dados levantados por Audretsch, Weigand e Weigand (2002), sua importancia
¢ tamanha que, dos cientistas que utilizaram seus conhecimentos para abrirem negocios e
introduzirem inovagdes no mercado, metade indicou que o acesso a recursos do programa
influenciou sua decisdo de empreender. Sem o SBIR, 40% deles teria desistido de continuar
suas atividades empresariais, enquanto 20% sequer teria comegado. De fato, algumas das
empresas norte-americanas mais inovadoras da atualidade foram contempladas, em algum
momento, com contratos ligados ao programa, entre elas a Apple, a Compaq ¢ a Intel
(AUDRETSCH; WEIGAND; WEIGAND, 2002).

Em resumo, por meio do SBIR o governo norte-americano orienta as atividades de
inovagdo para areas bem definidas, onde ele pretende atingir competitividade internacional
(APOSTOL, 2018). Exemplos de seu sucesso podem ser encontrados nas areas de
supercomputadores (BEDIN; DECAROLIS; IOSSA, 2014) e semicondutores (GEROSKI,
1990), com destaque para os contratos firmados pelo Departamento de Defesa (DoD), que
levaram a criagdo de companhias que hoje estdo na vanguarda do mercado mundial
(APOSTOL, 2018).

Segundo Apostol (2017), estudos conduzidos nas décadas de 1990 e 2000 abordaram a
questdo da adequabilidade do SBIR. Os dois mais relevantes foram o de Lerner (1999) e o do
Conselho Nacional de Pesquisa dos EUA, no contexto da revalidagdo do programa pelo
Congresso dos EUA em 2000. O primeiro deles indicou que o SBIR estimula o crescimento das
empresas em relagdo ao nimero de colaboradores e de vendas, a0 mesmo tempo em que
incentiva a atracdo de investimentos privados — as empresas que receberam beneficios do
programa tinham uma probabilidade média de 3,1% de atrair novos investimentos privados,
enquanto aquelas que ndo receberam tinham apenas 0,8% de chance. Por sua vez, o segundo
concluiu que o SBIR ¢ consistente no conceito e efetivo na pratica, atingindo os seguintes
objetivos:

(1) levou a criagdo de novos conhecimento cientificos e técnicos; (2) facilitou

investimentos privados ao sinalizar qualidade, reduzindo, dessa forma, assimetrias
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informacionais entre inovadores e investidores; (3) apoiou o desenvolvimento de uma
variada gama de pequenos empreendimentos; (4) encorajou a comercializagdo de
produtos desenvolvidos com investimentos publicos em P&D; e (5) estimulou o
desenvolvimento de tecnologias que atendiam necessidades especificas de orgaos
publicos em saude, transporte, meio ambiente ¢ defesa (APOSTOL, 2017, p. 97,

tradug@o nossa).

Com o estabelecimento da UE, seus orgdos diretores rapidamente perceberam a
importancia do setor tecnologico ¢ da inovagdo para a conquista de mercados e para o
desenvolvimento economico e social. Eles buscaram, entdo, aperfeicoar as politicas publicas
voltadas a inovacdo (APOSTOL, 2017). Nesse contexto, segundo De Bonis e Gandolfo (2018),
pesquisadores europeus identificaram o papel crucial das pequenas empresas norte-americanas
como fonte de inovagdes e como fator de estimulo ao desenvolvimento econdmico, ao
empreendedorismo e a competitividade econdmica naquele pais. Eles detectaram, também, que
o desempenho das pequenas e médias empresas europeias era muito inferior ao das norte-
americanas em termos de produtividade, inovagao e durabilidade, tendo como um dos principais
motivos a falta de um programa de incentivo como o SBIR. Adicionalmente, diversos estudos
apontaram que a grande quantidade de recursos a disposi¢do da pesquisa cientifica na Europa
ndo estava resultando necessariamente na introducdo de inovag¢des no mercado, em um
fenomeno que foi chamado de paradoxo europeu. Em relagdo a esse aspecto, Apostol (2017)
aponta que os gestores europeus concluiram que as politicas de incentivo a inovagao aplicados
até¢ entdo, notadamente pelo lado da oferta, como subsidios e redugdo de impostos — e
concentradas no apoio as grandes empresas e na oferta de recursos financeiros para atividades
de pesquisa (DE BONIS; GANDOLFO, 2018) —, ndo estavam oferecendo estimulo suficiente
para atrair os investimentos privados em P&D, bem como ndo estavam sendo capazes de
direcionar os esforgos para as areas entendidas como prioritarias para a Europa, como mudanca
climatica, envelhecimento populacional, escassez de recursos naturais, seguranca alimentar e
aumento da competi¢cdo com paises em desenvolvimento, entre outros.

A percepgdo do maior sucesso norte-americano em relagdo ao europeu em apresentar
inovagdo como consequéncia de um programa de incentivo marcadamente pelo lado da
demanda, e ndo pelo da oferta, levou os gestores da Unido Europeia a repensarem a forma de
investir seus recursos, alterando o paradigma cientifico-tecnologico para o paradigma da
inovagdo na construgdo das politicas publicas. O foco voltou-se, destarte, para as teorias de

sistemas de inovagdo e para os processos de aprendizagem das empresas, com muita atengdo
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sobre as falhas do mercado que causavam o paradoxo europeu (DE BONIS; GANDOLFO,
2018).

Optou-se, entdo, por criar um mecanismo que, como o SBIR, fosse capaz de estimular
os projetos de P&D em direg@o a fase de comercializacdo e de melhorar a competitividade das
empresas no mercado mundial. Apds muita discussdo nos foros politicos europeus e
apresentagdo de diversos estudos, a solugdo encontrada foi a introdug@o dos contratos pré-
comerciais (PCP) em 2007 (APOSTOL, 2017), modalidade de compras publicas que foi
apresentada ao Estados-membros por intermédio do Comunicado COM 2007 799 (BEDIN;
DECAROLIS; IOSSA, 2014).

Embora o SBIR seja voltado ao financiamento de pequenas empresas, as caracteristicas
inovadoras destas fazem com que o programa gere bons resultados em relac@o a introdugéo de
inovagdes no mercado. Ja a PCP é uma politica publica voltada especificamente para a geracdo
de inovagdes, mas que, pelo fato de que elas ocorrem mais comumente em pequenas ¢ médias
empresas, acaba por servir também como fator de estimulo para estas. Por isso, ainda que, como
ressaltado por Rigby (2013), as PCP e o SBIR difiram significativamente em relagdo ao
desenho, administragdo e operagdo, a maioria dos autores concorda que ambos tém propositos
e formas de atuagdo similares.

Os paises nordicos foram os pioneiros em implementar arcabougos legais nacionais que
apoiaram a consecu¢do de compras publicas por PCP, tornando-se lideres em sua aplicagdo no
continente europeu. Entretanto, nem todos os paises responderam tao prontamente, levando a
comissdo de acompanhamento a agir rapidamente. Ja em 2010, foi conduzida uma pesquisa
extensa para identificar o status da implementagdo da PCP, as dificuldades encontradas pelos
Estados-membros e as oportunidades de melhoria para facilitar a sua disseminagdo pela Europa
(DELINA; GROF; DRAB, 2021). Os dados apresentados por ela ndo foram muito otimistas,
confirmando que a distancia entre a Europa e outras poténcias economicas, especificamente
EUA e Japdo, havia se alargado consistentemente entre 2001 e 2010 em diversos aspectos
relacionados a inovagdo. Ao mesmo tempo, as economias emergentes, representadas pelos
integrantes do BRIC (Brasil, Russia, ndia e China), estavam se aproximando em indicadores
chave para a inovagdo, como indices de educacgéo e investimentos em P&D (APOSTOL, 2017).
Um dado importante apontado pela mesma pesquisa foi que, apesar de os investimentos
publicos em inovag¢do serem, em propor¢do ao PIB, parecidos na Europa, nos EUA, no Japao e
na China, a parcela de investimento privado era muito diferente, de tal forma que a porcentagem
do PIB investido em inovagdo no Japao se tornava quase o dobro do que ocorria na Europa —

3,4% e menos de 2%, respectivamente (APOSTOL, 2017).
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Isso levou os gestores europeus a aprofundarem a implementagdo de politicas de
fomento a inovag@o pelo lado da demanda, com o objetivo de incentivar o aumento da
participacdo de capital privado em atividades inovadoras. Especificamente, esses estudos
refor¢aram a percepgao de que a PCP seria o instrumento disponivel para alcangar esse intento,
sendo adequada para “aumentar tanto investimentos publicos quanto privados em P&D;
orientar os esfor¢os privados de P&D em diregdo a solugdes inovadoras para importantes e
complexos problemas publicos; e, indiretamente, aumentar as capacidades inovadoras das
(pequenas) empresas europeias” (APOSTOL, 2017, p. 26).

A partir de entdo, passa a haver maior utiliza¢do desse instrumento de compras publicas
nos paises europeus. O quadro a seguir sumariza os casos implementados na Europa e

concluidos até 2018 identificados na literatura:

Caso Pais Ano Objeto
Asfinag/FFG Austria 2011 Sistema de gerenciamento de trafego para areas
em obras ou com incidentes de grande porte.
Statoil Noruega 2011 Instalagdo de captura de CO2.
Prefeitura de Suécia 2012 Solugdes tecnoldgicas para tornar o transporte
Estocolmo mais eficiente.
Hospital da Italia 2013 Sistema automatizado de movimentacdo de
Regido da leitos hospitalares.
Lombardia e
Niguarda
4S/Norrvatten Suécia 2013 Novas tecnologias para jungdes seguras em
canos de polietileno.
Silver RU, Finlandia, 2013 Tecnologias roboéticas capazes de assistir idosos
Holanda e em suas atividades diarias.
Dinamarca
Charm Holandae RU 2013 Sistema de gerenciamento e oferta de
informagdes de trafego.
Prace 31P Italia, 2013 Novas tecnologias para aumentar a eficiéncia de
Finlandia, RU, supercomputadores.
Franca e
Alemanha
AQUAS Espanha 2014 P&D para integragao internacional de servigo de
Personal Health Record (dados pessoais
sanitarios, em tradugdo livre).
Agéncia UE 2014 Produtos para observacdo da Terra.
Espacial

Europeia
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Smart@Fire UE 2014 Desenvolvimento de equipamentos de protecao
individual para aumentar a seguranca de
bombeiros.

Preforma UE 2014 Solugdes para o controle de processos de

digitalizacdo de dados para fins de arquivamento
e preservagao.

Human Brain Alemanha 2014 Desenvolvimento de componentes de sistemas

Project computadores de alta performance que permitam
visualizagdo e manipulagdo interativa em
simulagdes cerebrais.

Thalea Alemanbha, 2015 Criacdo de plataforma de telemedicina para
Finlandia, reunir ¢ interpretar grandes quantidades de
Espanha, dados de pacientes em unidades de terapia
Holanda e intensiva.
Bélgica

Imaile Suécia 2015 Desenvolvimento de ambiente de

autoaprendizagem para educagdo primaria e

secundaria
V-COM Holanda e 2015 Sistema de gerenciamento de obras viarias e de
Suécia trafego.
C4E UE 2015 Solugdes inovadoras para aumentar a
confiabilidade do armazenamento em nuvem.
Nympha-MD Italia, Espanha 2016 Desenvolvimento de sistemas portateis de apoio
¢ Dinamarca ao tratamento de transtorno bipolar.

QUADRO 5: Exemplos de PCP na Europa.
FONTE: Adaptado de Bedin, Decarolis e lossa (2014) e Apostol (2018).

Uma considerag@o importante ao se tratar de casos de aplicacdo de PCP ¢ o fato de que
nem sempre ¢ facil encontrar exemplos praticos e palpaveis, haja vista que o objetivo da PCP
ndo ¢ a apresentacdo de um produto comercializavel, mas sim de um esforco de pesquisa e
desenvolvimento (EDQUIST; ZABALA-ITURRIAGAGOITIA, 2012). Além disso, sdo muitas
as dificuldades alegadas pelas empresas que as impedem de propor solu¢des inovadoras em
contratos publicos, dentre as quais destacam-se, conforme Uyarra et al (2014): falta de
possibilidades de interagdo com o orgdo licitante; uso de condicionantes especificos na
descricdo do objeto da licitagdo, ao invés de basea-la em resultados; baixa experiéncia ou
competéncia dos gestores em utilizar modalidades de licitagdo que permitam a inovagao (como
as PCP); ineficaz uso de mecanismos de compartilhamento de riscos em licitagdes; falta de

retorno (feedback) as propostas que ndo foram escolhidas; ndo aproveitamento de novas ideias
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apresentadas durante o processo licitatorio; e dificuldades para cumprir os requisitos de
participacdo em licitagdes, especialmente por pequenas empresas.

Por isso, apesar dos esforgos da UE para implementar as PCP como forma de fomentar
a apresentacdo de inovagdes — em 2018 e 2019 foram investidos pelo menos 100 milhdes de
euros nesse tipo de compra publica pela Unido (APOSTOL, 2018) — e, dessa forma, promover
o desenvolvimento tecnologico europeu e a inser¢do das empresas de maneira mais competitiva
e vantajosa no mercado mundial, autores como Apostol (2017) defendem que ndo se pode
afirmar que elas alcancaram esses resultados na pratica. Segunda ela, ainda existem diversas
barreiras para sua aplicagdo de forma mais ampla e faltam provas dos impactos positivos
gerados pelas PCP. Rigby (2013) apoia essa ultima afirmagao, apontando que as avaliagdes das
PCP normalmente se limitam a descrever o programa e analisar o impacto nas empresas
participantes, havendo poucos estudos com comparagdes entre a modalidade de PCP com outras
politicas publicas que podem atingir objetivos similares, bem como utilizando grupos de
controle para concluir sobre seu real impacto sobre a inovagao.

Bedin, Decarolis e lossa (2014), por outro lado, apontam em outra dire¢do. Para esses
autores, os dados coletados por eles mostram que, em comparagdo com outros instrumentos de
compras publicas, as PCP tém os seguintes efeitos:

1) aumento na qualidade dos servigos publicos obtido pela aplicacdo de solugdes
inovadoras desenvolvidas como resultado de uma PCP; 2) aumento na eficiéncia dos
gastos em P&D; 3) redugdo do risco de fracasso em posteriores PPI de larga escala; 4)
redugdo do lock in no fornecimento [ou seja, do acesso limitado a suprimentos mediante
pagamento a um unico fornecedor]; 5) redugdo do tempo de introdugdo no mercado
para empresas e impactos positivos na estrutura competitiva do mercado em fungéo da
facilitag@o do acesso de pequenas e médias empresas as compras publicas; e 6) aumento

na exploracdo de patentes e de resultados de P&D (BEDIN; DECAROLIS; IOSSA,
2014, p. 7, tradugdo nossa).

Ao mesmo tempo, os autores ndo encontraram impacto significante das PCP frente a
outras formas de compras publicas na Europa em relagcdo a reducdo de pregos, atragdo de
investimentos privados, interoperabilidade e participacdo de mercado pelos contratados.

De toda sorte, pode-se considerar que Brogaard (2017) resume a situagdo ao afirmar que
os estudos sobre a efetividade das PCP em promover inovagao sao escassos, criando uma lacuna
de oportunidade tanto tedrica quanto empirica em relagdo a como e em que circunstancias elas
induzem a introdugdo de inovagdes e beneficiam os setores publicos e privados. Segundo essa

autora, analise — sob a otica das teorias de sistemas de inova¢do — de PCP implementadas na
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Dinamarca indicam que trés fatores sdo cruciais para pesquisar a validade desse instrumento de
compras publicas na busca do desenvolvimento de solu¢des inovadoras e na criagdo de valor,
tanto para o setor publico quanto para os parceiros privados: estrutura, colaboracdo e

participantes. Dentro de cada um desses fatores, os seguintes aspectos devem ser observados:

Aspectos componentes

Estrutura — Cumprimento dos requisitos legais;
— Garantia de recursos suficientes para os participantes;
— Estimulo aos esfor¢os privados por meio da competicao; e
— Instala¢des apropriadas para teste das solugdes, disponibilizadas pelo

setor publico.

Colaboragdo -~ Aprendizagem e troca de conhecimentos em grupos de referéncia;
— Organizacdo de grupos de referéncia para garantir o surgimento de ideias
relevantes para a proposta de desenho da solu¢ao; e
— Estabelecimento e permanéncia de relagdes de colaboragdo entre os

participantes, assentadas na confianca e na comunicagao.

Participantes — Garantia de que os participantes possuam conhecimento e competéncia
para desenvolver o processo visualizado;
— Gestao do projeto para coordenar e facilitar o progresso; e
— Comprometimento dos participantes ¢ garantia de direitos sobre o projeto

apresentado.

QUADRO 6: Fatores cruciais para o sucesso de um processo de PCP.

FONTE: Brogaard (2017).

Delina, Grof e Drab (2021) sdo outros autores que, por meio da analise dos casos da
Republica Checa e da Eslovaquia, desenvolvem um modelo tedrico para pesquisar o sucesso de
uma PCP. Eles propuseram que se pode reduzir os parametros de analise para apenas dois:
economia e cooperagdo. Economia porque, afinal de contas, as compras publicas devem prezar
pelo bom uso do orgamento. Em relagdo a cooperacdo, eles afirmam que esse “¢ o fator crucial
dentro de todo o ciclo de desenvolvimento de inovacdo e ¢ determinado pela comunicagdo e
cocriagdo, visando a satisfagdo com a adogio da solugdo inovadora” (DELINA; GROF; DRAB,
2021, p. 88, tradug@o nossa).



55

2.4 ENCOMENDAS TECNOLOGICAS

Para que os gestores consigam aplicar os conceitos de fomento a inovagdo pelo lado da
demanda, além de alto grau de empenho e comprometimento para identificar as necessidades
sociais e determinar as especifica¢des dos produtos que as podem solucionar, é preciso que
existam os instrumentos legais que possibilitem a realizacdo das aquisi¢des da maneira mais
eficiente, como alerta Edler (2010). No Brasil, tal atividade pode ser realizada por meio do
instrumento chamado de Encomenda Tecnologica (ETEC).

As ETEC sao um tipo diferenciado de compras publicas que, segundo Bittencourt e
Rauen (2021), se assemelham as PCP europeias. Foram inseridas no arcabougo legal brasileiro
por meio da Lei de Inovagao (Lei n® 10.973/2004), em seu Art 20, alterado pelo Marco Legal
da Ciéncia, Tecnologia e Inovagao (Lein® 13.243/2016) e regulamentado pelo Decreto n® 9.283,
de 07 de fevereiro de 2018 (RAUEN, 2018). Segundo Rauen e Barbosa (2019), que foram, entre
outros, os autores do texto do Decreto n° 9.283, sua regulagdo foi inspirada no Federal
Acquisition Regulation dos Estados Unidos, bem como na Diretiva 2014/24 e no Comunicado
COM 2007 799, ambos da Unido Europeia. O Federal Acquisition Regulation, ou Regulamento
Federal de Aquisi¢des, em tradug@o livre, € a legislagdo concernente as compras publicas nos
EUA, sendo aplicada a todos os ramos do executivo federal norte-americano (GUSMAN,
1988). Ja a Diretiva 2014/24 ¢ a legislag@o primaria para tratar de contratos publicos na Unido
Europeia, sendo aplicavel a todas as aquisi¢des de obras, servicos e produtos por contratos
publicos naquele ente (UNIAO EUROPEIA, 2014). Elas equivalem, portanto, grosso modo, a
lei de licitagdes no Brasil. Por sua vez, o Comunicado COM 2007 799, conforme abordado
anteriormente, € o documento que introduziu as PCP no ambito da UE. Verifica-se, dessa forma,
que o legislador buscou embasamento nas politicas de compras publicas dos EUA e da UE,
principalmente aquelas voltadas a inovagao, para regular as ETEC, ressaltando sua proximidade
com o SBIR e com a PCP.

A analise do arcabougo legal da ETEC revela que seus objetivos ndo sdo explicitos,
estando as legislagdes mais voltadas a operacionaliza¢do do instrumento do que a sua teoria.
Exame mais aprofundado de seus fundamentos permite, por outro lado, com base no Decreto
n°® 9.283 e nos estudos dedicados ao assunto, sumarizar que eles sdo os seguintes:

- permitir a contratagdo de institutos cientifico-tecnologicos publicos ou privados,
entidades de direito privado sem fins lucrativos ou empresas isoladas ou em consorcio
(FERNANDES; COUTINHO, 2021), para a realizagdo de atividades de pesquisa,
desenvolvimento e inovagdo (BRASIL, 2018a);
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- resolver desafios tecnologicos e/ou socioecondmicos especificos (RAUEN;
BARBOSA, 2019), demandados pela Administragdo Publica;

- possibilitar o fornecimento futuro de produtos, servigos ou sistemas que, por
problemas como inviabilidade econdomica ou inexisténcia ou insuficiéncia do mercado
(FERNANDES; COUTINHO, 2021), ndo estdo disponiveis ou simplesmente ndo existem
(RAUEN, 2018); e

- estimular e apoiar a constitui¢do de aliangas e o desenvolvimento de projetos de
cooperacdo envolvendo empresas, institui¢cdes cientificas e tecnoldgicas e entidades privadas,
que tenham como objetivo a geragdo de produtos inovadores (BRASIL, 2018a).

O que diferencia de fato as ETEC das demais modalidades de compras publicas ¢ a
existéncia de risco tecnoldgico, conceituado como “possibilidade de insucesso no
desenvolvimento de solug@o, decorrente de processo em que o resultado € incerto em fungao
do conhecimento técnico-cientifico insuficiente a época em que se decide pela realizagdo da
acdo” (BRASIL, 2018a). Elas lidam com solu¢des ainda ndo existentes, ocasionando
desconhecimento das reais possibilidades ou do comportamento da tecnologia para
efetivamente atingir os objetivos esperados (RAUEN; BARBOSA, 2019). Disso resulta que a
contratagdo por ETEC deve levar em conta a incerteza acerca da possibilidade de sucesso na
consecu¢ao da solugdo almejada (DE OLIVEIRA et al, 2021). Ela deve, por esse motivo, ser
utilizada somente em situacdes especificas, quando se contrata como produto claro e entregavel
o esforco e ndo o resultado (RAUEN, 2018), aproximando-se mais de uma excec@o do que da
regra para uma compra publica. Rauen e Barbosa (2019, p. 44) esclarecem que os resultados
esperados de uma ETEC nao sdo bens e servigos fornecidos em larga escala, mas os seguintes:

relatorios técnicos-cientificos inéditos; artefatos inéditos na forma de protétipo ou, nos
casos em que ndo ¢ necessario scale-up, o artefato ja aplicado a solugdo; softwares
inéditos na forma de protdtipo ou, nos casos em que nio ¢ necessario scale-up, o
software ja aplicado a solugdo; sistemas inéditos que integrem artefatos e softwares, na
forma de prototipo, ou nos casos em que ndo € necessario scale-up, o sistema ja
aplicado a solugdo; uma planta-piloto inovadora montada e pronta para opera¢do; uma
instalagdo cientifica inédita, especifica, de alta complexidade e cuja construgido envolva

riscos tecnologicos; relatorios de testes clinicos inéditos; relatérios contendo nova

metodologia ou nova técnica.

Cabe ressaltar que, ainda que o produto, servigo ou sistema almejado nio se encontre
disponivel para aquisi¢do, ndo necessariamente isso ira ensejar a realizagdo de uma ETEC.

Conforme explicado por Rauen e Barbosa (2019), se sua introdug@o ndo demandar atividade
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formal de pesquisa e se ndo houver risco tecnoldgico envolvido em seu desenvolvimento, ou
seja, quando a solugdo ja existir, sendo necessario apenas esforcos simples de adaptagdo ou
incentivo ao mercado, devem ser utilizados métodos tradicionais de compras publicas.

As caracteristicas das ETEC sdo as seguintes:

- ¢ permitido contratar mais de uma empresa para uma mesma etapa da encomenda, e
as empresas contratadas podem subcontratar outras (RAUEN, 2018). Isso deve ocorrer quando
o contratante quer promover a competicao entre os participantes ou testar diferentes abordagens
tecnologicas (RAUEN; BARBOSA, 2019);

- a seleg@o dos fornecedores ¢ baseada ndo necessariamente no menor pre¢o ou custo de
aquisi¢do, mas sim na maior chance de sucesso (RAUEN, 2018). Nesse caso, ¢ fundamental
levar em consideragdo a capacidade técnica, financeira e gerencial dos postulantes (RAUEN;
BARBOSA, 2019);

- ¢ permitido e incentivado o contato entre o 6rgdo publico contratante e os potenciais
fornecedores (RAUEN, 2018);

- 0 objeto do contrato ¢ definido pelos problemas que devem ser solucionados, e ndo
pela forma como isso deve ser feito (RAUEN, 2018);

- ¢ permitido a cria¢@o de comités de especialistas para auxiliar o contratante na sele¢do
de fornecedores, na definicdo do tipo de contratagdo, no monitoramento dos trabalhos da
contratada e na avaliagdo da encomenda, podendo realizar auditorias e pareceres (RAUEN,
2018);

- 0 projeto pode ser encerrado antes de seu final caso seja verificada inviabilidade
técnica ou econdomica do contratado para a continuagdo dos trabalhos de forma eficaz (RAUEN,
2018);

- o contratado é remunerado de acordo com os trabalhos realizados, sem ligagdo direta
com o alcance dos objetivos (RAUEN, 2018). O pagamento ¢ feito pelo trabalho desempenhado
para atingir as metas, ndo pela entrega do resultado almejado, podendo, entretanto, serem
estabelecidos adicionais pela solugdo do problema gerador do contrato (FERNANDES;
COUTINHO, 2021). Dessa forma, o fornecedor serd remunerado ainda que a solugdo desejada
ndo seja apresentada (RAUEN. BARBOSA, 2019);

- estdo previstas cinco possibilidades de remuneracdo: preco fixo, prego fixo mais
remunerag¢do variavel de incentivo, reembolso de custos sem remuneragdo adicional, reembolso
de custos com remuneragdo variavel de incentivo e reembolso de custos com remuneracgéo fixa
de incentivo (RAUEN, 2018). A defini¢do do tipo mais adequado depende, primordialmente,

do nivel de risco tecnolégico embutido no contrato: o risco mais baixo enseja a defini¢do de
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preco fixo (sem adicional), enquanto o mais alto, o reembolso de custo com taxa fixa de
incentivo (RAUEN; BARBOSA, 2019); ¢

- o cronograma fisico-financeiro ¢ flexivel, permitindo que a vigéncia do contrato seja
estendida apos seu término — pelo prazo maximo de 10 anos (RAUEN; BARBOSA, 2019) —
caso seja determinado pelo contratante, apds auditoria técnica e financeira, que os resultados
ambicionados ainda podem alcangcados (FERNANDES; COUTINHO, 2021).

O risco tecnoldgico previsto nos projetos que levam a contratagdes por ETEC ¢
compartilhado entre o Poder Publico contratante e o contratado, principalmente por meio das
diferentes formas de remuneragdo (RAUEN; BARBOSA, 2019). Segundo e¢les, as principais
caracteristicas de cada uma delas so as seguintes:

- Preco fixo: o valor a ser pago ¢ pré-fixado. O risco tecnologico, ainda que baixo, é
assumido integralmente pelo fornecedor, haja vista que todo aumento de custos deve ser
absorvido por ele, dentro do valor fixo pré-estabelecido. Por isso, apesar de parecer vantajoso
para a Administragdo Publica pela redugdo da incerteza em relagdo aos custos finais, o
contratado tende a for¢ar o aumento do valor da remuneragdo para cobrir toda a incerteza do
projeto. Nao ha incentivos para antecipacdo ou melhoria de desempenho.

- Prego fixo mais remuneragdo variavel de incentivo: é previsto um valor inicial fixo,
que pode ser complementado, como incentivo ao fornecedor, caso sejam superadas metas
contratuais ligadas a prazos e/ou desempenho. O risco tecnoldgico deve ser baixo e ¢ assumido
pelo contratado, o qual, além de cumprir as metas estabelecidas no contrato, ndo possui outras
formas de se assegurar contra um aumento imprevisto de custos do projeto.

- Reembolso de custos sem remuneragdo adicional: o valor pago ao fornecedor equivale
ao que foi dispendido por ele para alcangar os objetivos do contrato. A participag@o privada ¢
estimulada por meio de outros atrativos, como garantia de propriedade intelectual e/ou pelo
proprio financiamento do desenvolvimento do produto inovador, que pode representar um
diferencial competitivo para a empresa. O risco tecnologico ¢ alto e ¢ assumido pelo contratante.

- Reembolso de custos mais remuneracdo variavel de incentivo: além do pagamento
atrelado aos desembolsos ligados ao projeto da ETEC, sdo estabelecidos incentivos
progressivos para o atingimento de metas definidas em contrato, que podem ser relativas a
desempenho, prazos de entrega e/ou economia de custos. Por exemplo, pode ser estabelecido
que, quanto maior a antecipagdo da entrega, maior sera a remunerac¢do (por isso remuneragao
variavel de incentivo). O risco tecnolédgico ¢ alto, porém o projeto € razoavelmente previsivel,

sendo possivel estabelecer metas.
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- Reembolso de custos mais remuneragao fixa de incentivo: Difere da anterior porque a
remuneragdo de incentivo é fixa. E particularmente vocacionada para situagdes de alto risco
tecnologico, que demande forte incentivo para atrag@o de fornecedores e que nio seja possivel
o estabelecimento preciso de metas.

A modalidade de reembolso de custos foi introduzida de maneira inédita para lidar com
as incertezas das ETEC. Ela reduz os riscos para o fornecedor atrelados a inovagéo ao garantir
que os custos do desenvolvimento serdo integralmente suportados pelo contratante, a despeito
de eventuais aumentos derivados de dificuldades tecnoldgicas. Por outro lado, s6 pode ser
empregada caso o contratado disponha de adequado sistema de controle de custos, que permita
diferenciar os gastos absolutamente necessarios a ETEC daqueles derivados das demais
atividades da empresa (RAUEN; BARBOSA, 2019).

A contratagdo de ETEC, por se tratar de compra publica, deve seguir os ritos previstos
na Lei de Licitagdes. A Lei n® 8.666/93, anterior a Lei de Inovagao, entretanto, ndo fazia mengao
a esse instrumento. Somente a partir de 2010 ela foi reconhecida, vindo a ser dispensada de
licitagdo, momento no qual passou a ser possivel sua utilizagdo por gestores publicos (RAUEN;
BARBOSA, 2019). A nova Lei de Licitagdes, Lei n® 14.133/2021, apesar de apontar como
objetivos do processo licitatorio a inovagdo e o desenvolvimento nacional, tampouco
aprofundou o tema da ETEC, mantendo apenas a menc¢do a dispensa da licitagdo
(FERNANDES; COUTINHO, 2021).

O arcabougo juridico vem sendo, paulatinamente, adaptado para incorporar de maneira
mais eficiente as ETEC no rol das modalidades de compras publicas utilizadas pelos gestores.
O Decreto n°® 9.283/2018, por exemplo, faculta que o gestor faga contato com os fornecedores
antes da contrata¢@o, a fim de buscar as melhores solugdes para a demanda. Com base nesses
contatos e negociagdes prévias, sdo definidos os parametros minimos aceitaveis para a solu¢do
e sdo escolhidos os fornecedores, o que pode ser feito de maneira direta, haja vista a
possiblidade de dispensa de licitagdo (RAUEN; BARBOSA, 2019). Além dele, o Marco Legal
das Startups, promulgado pela Lei Complementar n® 183/2021, criou o Contrato Publico de
Solugdo Inovadora (CPSI), inspirado nas ETEC e capaz de robustecer o seu uso (RAUEN,
2023). Sobre essa forma de compra publica, Mendonga, Portela e Neto (2022) explicam que ela
possui diversas similaridades com a ETEC, dentre as quais destaca-se o fato de ter como escopo
a aquisicdo de tentativa de solug¢do de problemas tecnoldgicos, que podem ou nao resultar em
produtos, porém algumas divergéncias importantes, sendo as principais o limite de R$ 1,6
milhdo para o contrato e a limita¢do de tempo, que induz a sua utilizagdo apenas aos casos em

que a solugdo tecnologica ja se encontra em estagios mais avangados de desenvolvimento.
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Em paises mais economicamente avangados, destacadamente nos Estados Unidos, as
modalidades de compras publicas similares as encomendas tecnologicas desempenham ha
bastante tempo um relevante papel no fomento a inovacdo. Importantes tecnologias foram
introduzidas naquele pais como resultados desses processos, com relevo para atuacdo da
DARPA, a Agéncia de Pesquisa Avangada do Departamento de Defesa dos EUA. Entre eles, o
sistema de navegagdo por GPS, a internet e o sistema de reconhecimento de voz SIRI
(FERNANDES; COUTINHO, 2021).

Apesar disso, e mesmo contando com seguranga juridica para utilizacdo, as evidéncias
apontam para seu subemprego no Brasil. De fato, foi possivel identificar apenas 93 casos de
ETEC entre 2010 e 2022 (RAUEN, 2023), uma média de pouco mais de sete por ano. Elas
somaram meros R$ 330 milhdes nos primeiros dez anos, em valores ajustados para 2019
(RAUEN, 2019), que se apequenam frente a estimativa de quase R$ 700 bilhdes dispendidos
em compras federais da Unido apenas em 2019 (RAUEN, 2023). Excetuando-se a ETEC
contratada pela Fiocruz junto ao laboratorio AstraZeneca, no contexto da pandemia de COVID-
19, cujo valor ficou acima de um bilhdo de reais, as encomendas compreendidas no periodo
entre 2019 e 2022 mantiveram o padr@o anterior de pequena monta de recursos investidos
(RAUEN, 2023).

Segundo Fernandes e Coutinho (2021), possiveis motivos para esse fato sdo: o
desconhecimento do funcionamento do instrumento, que se liga ao temor de sangdes dos orgaos
de controle em caso de erro processual; o apego ao paradigma antigo; uma sensagdo de
inseguranca juridica em virtude da regulamentagdo ainda pouco densa; e o risco da ndo
obtencdo da solucdo esperada. Pimenta Filho (2021) argumenta que o aumento do poder
discricionario do gestor publico ao utilizar a ETEC, ao invés de incrementar sua liberdade de
acdo e seu interesse de utilizar o instrumento, acaba dilatando seu receio de incorrer em erros
puniveis pelo controle rigoroso dos orgaos de fiscalizag@o, resultando na decisdo de ndo o
utilizar, a despeito de suas vantagens, o que o autor chama de “paradoxo da liberdade”.
Traduzindo isso em ntimeros, Chioato e Lins (2022) se apoiam em pesquisa do Laboratorio de
Inovagdo e Coparticipagdo do Tribunal de Contas da Unido para apontar que 56,7% dos
servidores publicos federais entrevistados naquele trabalho afirmaram que o receio do controle
contribuia para afastar o gestor da busca de solug¢des inovadoras. Por fim, De Oliveira et al
(2021) destacam como possiveis motivos o pouco conhecimento e experiéncia do corpo juridico
da Unido acerca do instrumento das ETEC e a dificuldade de enquadrar as demandas nessa

modalidade de compras publicas.



61

De fato, a atuag@o do gestor publico no controle do emprego de recursos publicos nas
aquisi¢des voltadas a inovagdo encara grandes desafios. O risco e a incerteza envolvidos no
processo de desenvolvimento de inovagdes torna muito mais complexa a tarefa de garantir a
correta utilizagdo do orgamento na busca do bem publico, exigindo mecanismos de controle
adequados e conhecimento aprofundado do corpo técnico que conduz e controla o processo
aquisitivo. Em outras palavras, o processo inovativo pressupde a aceitacdo do risco e da
incerteza, exigindo flexibilidade, o que se se choca com a rigidez necessaria da aquisi¢do publia
em garantir a eficiéncia nas contratagdes (RAUEN; 2022). Atento a isso, o TCU tem buscado,
no entendimento de Chioato e Lins (2022), conhecer e difundir as mudangas no arcabougo legal
brasileiro em apoio ao desenvolvimento cientifico-tecnologico e de inovagdes

Nesse sentido, Rauen e Barbosa (2019) entendem que o Decreto n® 9.283/2018
estabeleceu um tratamento regulatorio mais adequado, sendo possivel que o uso das ETEC
passe a ser mais numeroso. Além disso, Rauen (2023) acredita que a criagdo do CPSI demonstra
que as ETEC esto se consolidando no rol de politicas publicas de fomento a inovagdo no pais.
Ademais, conforme o mesmo autor, a ETEC realizada com a AstraZeneca, que mobilizou
elevada monta de recursos e ocorreu em um momento de grande vulnerabilidade social,
aumentou a exposi¢do desse tipo de instrumento, demonstrando sua efetividade e eficacia para
lidar com necessidades publicas que envolvem risco tecnologico. Ainda assim, fica claro para
aquele autor que as ETEC t€m sido utilizadas de forma pulverizada e desarticulada de um
projeto nacional de desenvolvimento de tecnologia, contrastando com as experiéncias dos EUA,
da Europa e da China.

Especificamente em relacdo ao setor de PRODE, a ETEC pode ser uma estratégia
adequada para o desenvolvimento de produtos adaptados as realidades nacionais. As limita¢des
estabelecidas pelos fornecedores de produtos estratégicos de defesa, tais como embargos
tecnologicos, restricdo da quantidade de itens fornecidos, venda de equipamentos obsoletos e
dificuldade de customiza¢do (DE OLIVEIRA et al, 2021) tornam dificil a obtengdo das
capacidades requeridas contando apenas com materiais importados. Por isso, sua utilizagdo
como forma de promover a inovagdo pelo lado da demanda, fomentando a participacdo da
iniciativa privada para o desenvolvimento de PRODE cujas especificagdes atendam as
necessidades nacionais, ¢ uma oportunidade que pode ser aproveitada pelo Estado brasileiro.

Tal afirmativa vai ao encontro do previsto nos documentos maximos que regem as
politicas publicas de defesa, quais sejam a PND e a END. A Estratégia Nacional de Defesa,

especificamente, assevera que
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Os setores governamental e industrial e o meio académico, voltados para a ciéncia,
tecnologia e inovagdo (CT&I), devem ser priorizados e integrados de modo a contribuir
para assegurar que o atendimento as necessidades de produtos de defesa seja apoiado
em tecnologias criticas sob dominio nacional. Tais tecnologias sdo obtidas mediante
estimulo ¢ fomento ao setor industrial ¢ ao meio académico, de forma sinérgica

(BRASIL, 2020, p. 34).

Para tanto, o0 mesmo documento ressalta que “O Estado deve utilizar seu poder de
compra para garantir condigdes minimas de sustentabilidade e de aprimoramento das
capacitagdes da BID” (BRASIL, 2020, p. 42). Utilizar seu poder de compra equivale a empregar
os mecanismos de fomento pelo lado da demanda. Um em especial ¢ aludido de forma particular
naquele documento, como AED 55, conforme abordado anteriormente neste trabalho: as ETEC.

Esse fato chama a ateng@o, haja vista que as encomendas tecnologicas sdo parte de uma
politica publica voltada a inovagao, ndo a defesa. Por outro lado, uma analise atenta da PND e
da END demonstra que as ETEC sdo capazes de suportar diversas afirmacdes e apoiar

numerosas agoes previstas naqueles documentos, como detalhado no quadro 7, a seguir.

PND/END

Caracteristicas / objetivos da ETEC

[Os recursos destinados a Defesa devem

estimular] 0s programas de

[Permitir contratagdes] para a realizagdo de

atividades de pesquisa, desenvolvimento e

desenvolvimento de tecnologias na busca

pela reducdo da defasagem tecnologica
das Forgas Armadas. (BRASIL, 2020, p.
13)

inovagdo (BRASIL, 2018a).

Priorizar os investimentos em Saude,

Educagdo, Ciéncia, Tecnologia e

Inovacdo aplicados a produtos de defesa

de uso militar e/ou dual, visando ao

fortalecimento da Base Industrial de
Defesa (BID) e a autonomia tecnologica

do Pais. (BRASIL, 2020, p. 20)

Resolver desafios tecnologicos e/ou
socioecondmicos especificos (RAUEN;

BARBOSA, 2019).

Estimular a pesquisa e buscar o

desenvolvimento de tecnologias

Possibilitar o fornecimento futuro de produtos,

servicos ou sistemas que nio estdo disponiveis

autoctones, sobretudo as mais criticas na

area de Defesa. (BRASIL, 2020, p. 24)

ou simplesmente nao existem (RAUEN, 2018).
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Os setores governamental e industrial e o

Estimular e apoiar a constituicio de aliancas e o

meio académico, voltados para a ciéncia,

tecnologia e inovagdo (CT&I), devem ser
priorizados e integrados. (BRASIL, 2020,
p- 34)

desenvolvimento de projetos de cooperacio

envolvendo empresas, institui¢des cientificas e
tecnologicas e entidades privadas, que tenham
como objetivo a geracdo de produtos inovadores

(BRASIL, 2018a).

Contribuir para assegurar que O

atendimento as necessidades de produtos

Apoiar o desenvolvimento de um novo produto

que ira atender em melhores condicdes as

de defesa seja apoiado em tecnologias

necessidades do Estado para o cumprimento de

criticas sob dominio nacional. (BRASIL,

2020, p. 34)

suas atribuicdes (RIGBY, 2016).

Importa que a rede de desenvolvimento,

producdo e comercializagdo esteja

submetida a regimes legal, regulatorio e
de forma a

tributario  especiais,

proporcionar maior nivel de seguranca as

empresas nhacionais contra os riscos do

imediatismo mercantil. (BRASIL, 2020,
p-41)

O risco tecnoldgico previsto nos projetos que

levam a contrata¢des por ETEC ¢ compartilhado

entre o Poder Publico contratante e o contratado,

principalmente por meio das diferentes formas

de remuneragdo (RAUEN; BARBOSA, 2019).

Sem prejudicar a competi¢do no mercado.

(BRASIL, 2020, p. 41)

E permitido contratar mais de uma empresa para
uma mesma etapa da encomenda, e as empresas
contratadas  podem  subcontratar  outras
(RAUEN, 2018). Isso deve ocorrer quando o

contratante quer promover a competicio entre os

participantes ou testar diferentes abordagens
tecnologicas (RAUEN; BARBOSA, 2019).

Visando a incrementos na exportagdo de
bens, servigos e tecnologias militares e as
suas possiveis adaptagdes para emprego

no segmento civil. (BRASIL, 2020, p. 41)

Criacéo de externalidades positivas (ou spin off),

beneficiando outros setores e atores econdomicos

(RIGBY, 2016).

O Estado deve utilizar seu poder de
compra para garantir condigdes minimas

de sustentabilidade e de aprimoramento

O objetivo da PCP no é a apresentacdo de um

produto comercializavel, mas sim de um esfor¢o
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das capacita¢des da BID, de tal sorte que

a cadeia de produgdo seja relativamente

de pesquisa e desenvolvimento (EDQUIST;
ZABALA-ITURRIAGAGOITIA, 2012).

independente da politica de exportacio e

de comercializagdo de produtos duais.

(BRASIL, 2020, p. 42)

O contrato de encomenda tecnologica podera

dos

Privilegie a construgdo de elos entre

pesquisa e producdo, sem que se perca prever opgdo de compra produtos,

contato com os avancos em ciéncias facultando a dispensa de licitac¢do, inclusive com

basicas. (BRASIL, 2020, p. 43) o proprio desenvolvedor da encomenda
(BRASIL, 2018a).
A Politica de Obtencdo de Produtos de Visando a produtos inovadores e novas

Defesa devera [...] garantir, nas decisdes tecnologias serem _desenvolvidos,

do

que, ao

atingiriam de maneira mais satisfatoria aos
(EDQUIST; ZABALA-
ITURRIAGAGOITIA, 2012).

de obtencdo, a prevaléncia

compromisso com o desenvolvimento das objetivos  estatais

capacitacdes tecnoldgicas nacionais em
produtos de defesa. (BRASIL, 2020, p.
43)

QUADRO 7: Caracteristicas e objetivos das ETEC que possibilitam atender ao previsto na
PND/END.

FONTE: O autor, com base em Brasil, 2020; Brasil, 2018a; Rauen ¢ Barbosa, 2019; Fernandes
e Coutinho, 2021; Rauen, 2018; Rigby, 2016; e Edquist e Zabala-Iturriagagoitia, 2012.

Dessa forma, faz sentido que o Ministério da Defesa e as For¢as Armadas busquem o
emprego da modalidade de compras publicas por Encomendas Tecnologicas, tanto para o
atendimento de seus objetivos especificos em relagdo a aquisi¢do de produtos e servigos, como
também visando ao atendimento da Politica ¢ da Estratégia Nacional de Defesa. Por isso, ndo ¢
surpreendente verificar que instituigdes ligadas ao setor de defesa tenham sido predominantes
na contratagdo de ETEC a partir de 2020, ano de publicacdo dos documentos citados: conforme
Rauen (2023), a Marinha do Brasil, o Exército Brasileiro e a Agéncia Espacial Brasileira foram,
em conjunto, responsaveis por 13 das 18 ETEC realizadas por 6rgéos publicos federais desde

aquela data, quase 75% do total.

2.4.1 Encomendas Tecnologicas realizadas pelo Exército Brasileiro
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Rauen (2023) apresenta um mapeamento de todas as ETEC realizadas no Brasil pela
Unido entre 2010 e 2022, dando continuidade a série historica iniciada por ele em 2017. Tal
trabalho permitiu visualizar como esse instrumento de compras publicas vem sendo utilizado
no pais.

Segundo o estudo, entre 2010 e 2022 foram realizadas 93 ETEC pelo poder publico
federal brasileiro, divididas em trés tipos: estudos aplicados, encomendas sem necessidade de
scale up e encomendas com necessidade de scale up. A maioria delas foi voltada para o setor
de energia, empregando recursos do programa de P&D da Agéncia Nacional de Energia Elétrica
(ANEEL), com destaque também para a area de satde.

O setor de Defesa ¢ o maior responsavel por empregar o poder de compra do Estado
para estimular a inovag@o e o desenvolvimento tecnologico pelo lado da demanda no Brasil
(RAUEN, 2020), em alinhamento com os documentos normativos de mais alto nivel do setor,
conforme abordado anteriormente. Ainda assim, ¢ possivel verificar que o Exército Brasileiro

realizou, entre 2010 e 2022, apenas nove processos de Encomendas Tecnologicas, a saber:

Data Contratante Fornecedor Objeto Valor (RS$)
06 Centro Tecnolégico  OrbiSat Servigos técnicos  2.973.000,00
Dez  do Exército especializados para a

2010 atualizagdo tecnologica de

cinco radares de defesa
antiaérea de baixa altura
(Sistema de
Acompanhamento de Alvos
Aéreos Baseado em Emissio
de Radiofrequéncia — SABER

M60).
21 Fundac¢do de Apoio  CPqD Servigos técnicos  4.580.000,00
Ago  aPesquisa, especializados  relacionados
2014 Desenvolvimento e aos servicos de modelagem
Inovagdo do P&D de um modulo de forma
Exército Brasileiro de onda para uso na faixa de
frequéncia de high frequency
(HF).
04 Comando do Hidromec Contratacdo de servigo para 2.399.895,00
Nov  Exéreito desenvolvimento da
2014 Plataforma de Integragdo do

Projeto Radio Definido por

Software de Defesa (RDS-

Defesa), versdo veicular.
20 Comando do Opto Servigo de P&D do mondculo  2.879.204,45
Set Exército de imagem térmica OLHAR.
2019
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30 Comando do Opto Servico de Pesquisa e 1.699.938,00
Nov  Exército Tecnologia  Desenvolvimento da Fase 2 do
2020 mondculo de imagem térmica

OLHAR com a produgdo de

quatro prototipos.
25 Comando do Opto Servico de pesquisa e 3.321.008,52
Nov  Exército Tecnologia  desenvolvimento da fase 3 do
2021 mondculo de imagem térmica

OLHAR, com a produgdo do

lote-piloto.
08 Comando do Columbus Servigo de desenvolvimento 1.364.928,67
Dez  Exército incremental para a adequagio
2021 do lote-piloto de dez unidades

da VLEGA Chivunk; revisio

e atualizagdo do pacote

técnico;  treinamento  de

pessoal; e corregdo e

assessoramento técnico

durante a fase de avaliagdo do

lote-piloto.
18 Comando do Ivision Prestagdo de servigo de P&D  2.200.775,86
Fev  Exército Sistemas de  do prototipo operacional do
2022 Imagem monoéculo de visdo noturna

e Visdo com saida de video.

14 Comando do Opto Servico de pesquisa e 1.260.000,00
Set Exército Tecnologia  desenvolvimento da fase 4 do
2022 monoculo de imagem térmica

OLHAR, com a produgéo do
lote-piloto.

QUADRO 8: ETEC realizadas pelo EB entre 2010 e 2022.
FONTE: RAUEN (2019) e RAUEN (2023).

Da analise do levantamento, ¢ importante ressaltar que, das nove ETEC realizadas pelo

EB, seis ocorreram a contar de 2019, denotando um avango no uso desse artificio. Isso vai ao

encontro da observacdo de Rauen (2023) acerca de um gradativo aperfeigoamento institucional

na utilizagdo do instrumento pelos orgdos federais, principalmente a partir de 2019 —

coincidindo com o estimado por Rauen e Barbosa (2019).

Entre os destaques citados por Rauen (2023), encontram-se os casos da Agéncia

Espacial Brasileira, que realizou a primeira ETEC com multiplos fornecedores reunidos em

consorcio ¢ com competicdo em funil, e do Exército Brasileiro, o qual, com quatro ETEC

relacionadas ao projeto do mondculo de imagem térmica OLHAR, “demonstra compreensao

sobre o uso racional do instrumento, na medida em que a assung¢@o do risco pela administragéo

ocorre de maneira gradativa” (RAUEN, 2023, p. 14).
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3 METODOLOGIA

Como visto, a ETEC ¢ um tipo de PCP empregado no Brasil, caracterizando um
instrumento de fomento a inovagéo pelo lado da demanda. Apesar da importancia do lado da
demanda para a inducdo da inovagdo, poucos estudos se detiveram em levantar evidéncias
empiricas acerca do seu sucesso (ASCHHOFF; SOFKA, 2009). Um dos motivos pode ser a
dificuldade de estabelecer o critério de sucesso em um sistema complexo como o da inovagao,
caracterizado, conforme se observa no trabalho de Franco Azevedo (2013), pela existéncia de
diversos atores e pela influéncia de inimeros fatores.

As ETEC s2o um instrumento de compras publicas que fazem parte de uma politica
mais ampla voltada a inovagéo, tendo sido introduzida pela Lei da Inovag¢@o. Como tal, um de
seus objetivos ¢ estimular a criagdo ou desenvolvimento de projetos de cooperagdo dentro do
SNI, alinhado com o modelo de Sistema de Inovagdo, conforme apresentado por Freeman
(1987) e Lundvall (1992). Com base nele, entende-se que um dos principais fatores para geragao
de inovagdes ¢ a existéncia de redes de informacdo e de interagdo entre os componentes do
sistema (CASSIOLATO; LASTRES, 2005). Nesse sentido, uma politica com objetivo de
fomentar a inovagéo deve buscar o fortalecimento do relacionamento entre os diversos atores,
como empresas, instituigdes de ensino e pesquisa e consumidores (ASHEIM; GRILLITSCH;
TRIPPL, 2016).

O Sistema Nacional de Inovagdo brasileiro ¢ embrionario (ALBUQUERQUE, 1996),
com fraca interag@o entre seus componentes (ALBUQUERQUE; SICSU, 2000). Apesar das
Iniciativas governamentais para incrementa-las (VILLELA; MAGACHO, 2009), o
desempenho brasileiro no indice global de inovag@o ¢ débil, sendo especialmente fraco nos
critérios Interagdes para inovagao e Colaboragdo entre empresas e universidades para pesquisa
e desenvolvimento (GLOBAL INNOVATION INDEX, 2022).

Feitas essas consideragdes, e partindo da pergunta que norteou a presente pesquisa — as
ETEC tém alcancado o intento de fomentar o processo de inovag@o? —, perseguimos neste
trabalho o objetivo de analisar a influéncia das ETEC contratadas pelo EB na promogao das
intera¢Ges entre atores do Sistema Nacional de Inovacdo. Para tanto, foram considerados os
principais atores do SNI brasileiro, conforme classificado por De Matos e Teixeira (2019).
Dentre eles, decidiu-se utilizar como unidade de analise desta pesquisa a empresa. Dessa forma,
foram estudados os relacionamentos desta com os atores do SNI cujas interagdes com as
empresas sdo, conforme aqueles autores, mais intensas, ou seja, 0 governo, as institui¢des de

habitat e suporte, os investidores, as ICT e as outras empresas. Considerando a importancia
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crucial do Estado enquanto cliente para a manutengio das ID e para o fomento as inovagdes
pelo lado da demanda, o estudo do relacionamento da empresa com o Exército Brasileiro,
demandante da ETEC, recebeu especial relevo.

Formulamos a hipdtese de que a ETEC estimula as interagdes das empresas vencedoras
dos contratos com outras empresas ¢ com instituigdes cientifico-tecnologicas, fomentando,
assim, o processo de inovagdo. Esta dissertagcdo ¢ tipificada, portanto, de acordo com a
classificagdo de Van Evera (1997), como uma avaliagdo de politica, ao pretender verificar os
resultados alcangados com uma politica publica.

Em relag@o aos aspectos metodologicos, esta pesquisa pode ser conceituada como de
nivel macro, pois se ocupa em analisar as consequéncias de uma politica publica, ao invés das
experiéncias ou opinides de individuos ou grupos especificos (MATTHEWS; ROSS, 2010).
Com relagdo ao tipo de pesquisa, ela pode ser classificada como descritiva, segundo Kothari
(2004). De acordo com ele, nas ciéncias sociais as pesquisas descritivas sdo muitas vezes
chamadas de ex post facto. Sua principal caracteristica é que o pesquisador ndo tem controle
sobre as variaveis, podendo somente se limitar a descrever o que aconteceu. Para tanto, o autor
esclarece que devem ser utilizados questionarios ou entrevistas ¢ métodos comparativos e
correlacionais. Ademais, ainda com base em Kothari (2004), a pesquisa pode ser caracterizada
como aplicada, uma vez que leva em considera¢do um problema de fato existente na sociedade
e busca identificar de que forma uma politica pode afetar um fenémeno.

O problema de pesquisa ¢ exploratorio, ao buscar se aprofundar em um conhecimento
cujo entendimento ainda ¢é escasso (MATTHEWS; ROSS, 2010). Como consequéncia, foi
formulada uma hipdtese para guiar a pesquisa, em consonancia com Martins (2014), que
afirmou que em estudos exploratorios normalmente ha possibilidade de enuncia-la — embora
nem todos necessitem. Os dados analisados foram obtidos especificamente para este estudo,
por meio da aplicagdo das entrevistas, ¢ também colhidos em documentos, artigos ou outros
tipos de trabalhos ja existentes, caracterizando a utiliza¢do tanto de fontes primarias, quanto de
secundarias (MATTHEWS; ROSS, 2010).

A validade da conclusdo foi buscada por meio da coeréncia, consisténcia e ndo-
contradicdo com os conhecimentos construidos pela acumula¢do progressiva ao longo dos
capitulos, utilizando recursos logico-discursivos para chegar a uma compreensdo particular.
Define-se, logo, o tipo de pesquisa como dedutiva (MARTINS, 2014). Esperou-se, dessa forma,
apresentar uma pesquisa estruturada e util, rigorosa, robusta e defensavel, sistematica e que vai
além de uma mera reunido de dados, tornando-a, conforme Matthews e Ross (2010), como parte

do processo de produg@o de conhecimento cientifico.
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3.1 ANALISE EX POST

Como fundamento metodoldgico para realizar a pesquisa, buscou-se apoio no Guia
pratico de analise ex post, volume 2, do governo federal. A analise ex post € aquela feita quando
uma politica publica ja se encontra em andamento, permitindo acessar seu impacto, retorno ou
eficiéncia (BRASIL, 2018c).

Esse documento preconiza que o primeiro passo ¢ identificar, a fim de medi-los, os
resultados esperados da politica, idealmente aqueles designados quando da sua formulagéo.
Para tanto, tomou-se por base a Lei de Inovacdo, conforme descrito no decreto que a
regulamentou, haja vista ser a ETEC um de seus instrumentos de incentivo a inovac¢do nas
empresas. Ela traz como um dos principais objetivos estimular e apoiar a constituigdo de
aliangas e o desenvolvimento de projetos de cooperacdo envolvendo empresas, instituigdes
cientificas e tecnologicas e entidades privadas, que tenham como objetivo a gerag@o de produtos
inovadores (BRASIL, 2018a). Portanto, o resultado esperado da politica que sera medido ¢ a
interacdo entre a empresa contratada via ETEC e os principais integrantes do Sistema Nacional
de Inovacéo.

O segundo passo ¢ planejar a avaliagdo dos resultados, estabelecendo as perguntas e os
critérios de analise. Em relagdo as perguntas, deve-se manter a ateng@o para que elas gerem
respostas que se atenham aos resultados escolhidos para estudo e a determinacdo do
cumprimento dos objetivos da politica (BRASIL, 2018c). Como o foco desta pesquisa recai
sobre as intera¢des da empresa contratada com os demais integrantes do SNI, as questdes se
destinam a desvelar se as ETEC influenciaram no relacionamento entre esses atores.

A terceira etapa ¢ a defini¢@o da técnica de coleta de informacdes. Para este trabalho,
foi escolhida a técnica do estudo de caso. Segundo Brasil (2018c), em um estudo de caso se
coletam informagdes de situagdes especificas — casos — que serdo reveladores para a obtencdo
dos resultados. Ele deve ser utilizado quando sdo necessarias informagdes detalhadas sobre o
objeto em questdo, permitindo uma analise aprofundada. Conforme Matthews e Ross (2010), o
caso deve ser escolhido por ser critico, ou seja, aquele que permite o teste da hipotese em
melhores condi¢des de generalizagdo, ou unico, por ser diferente de todos os outros.

Para esta dissertacdo, foi escolhido como caso de estudo, dentre as ETEC realizadas
pelo Exército Brasileiro, a relativa ao Servigo de P&D do monoéculo de imagem térmica
OLHAR, para o qual foi contratada a empresa Opto (RAUEN, 2019). O critério principal de

escolha ¢ ser esta, at¢ o momento, a tinica ETEC feita pelo EB que percorreu as quatro fases
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preconizadas para o instrumento, estando na etapa final de certificagdo para comercializagéo.
Dentre as ETEC realizadas pelo EB, trés delas ocorreram antes do estabelecimento do
tratamento regulatorio mais adequado, derivado do Decreto n® 9.283/2018, apresentando
caracteristicas que as diferenciam do melhor entendimento atual sobre como deve se processar
esse instrumento de compras publicas. Suas utilizagdes como casos de estudo poderiam,
portanto, gerar conclusdes anacronicas. Por esse motivo, foram descartados como possiveis
casos os das empresas OrbiSat, CPqD e Hidromec. As outras duas ETEC, realizadas junto as
empresas Columbus e Ivision, por outro lado, ainda ndo passaram da primeira fase, ndo sendo
possivel utiliza-las como parametro para estudo da influéncia de um processo completo de
encomenda tecnologica. Caracteriza-se, portanto, a ETEC do mondculo OLHAR como caso
unico, justificando sua escolha para este trabalho.

Conforme assevera Kothari (2004), diversos métodos para coleta de dados podem ser
utilizados em um estudo de caso, desde que levem a um entendimento aprofundado sobre o
problema em questao. Tal afirmativa encontra amparo em Creswell e Creswell (1994), que
afirmam que diversos procedimentos para coleta de dados devem ser utilizados, a fim de
proporcionar maior profundidade ao estudo de caso. Para este estudo, decidiu-se adotar como
principal técnica para coleta de dados a entrevista, tendo em vista ela ser, segundo Gil (1989),
particularmente adequada para obter informagdes a respeito do que as pessoas sabem e como
explicam os fendmenos, e especialmente utilizada nas pesquisas do campo das ciéncias sociais.
Para tanto, decidiu-se adotar como unidade de analise a empresa Opto, tendo em vista ser ela o
ator central, na condi¢do de fabricante do produto contratado, de onde emanam as redes de
relacionamento com outros agentes do SNI influenciadas pela ETEC. As unidades de
investigacdo foram os individuos componentes dos atores do SNI relacionados a ETEC em
questdo, selecionados pelos critérios de relevancia e acessibilidade, a fim de colher informagdes
sobre de que forma foram impactadas as interagdes com a empresa.

A sele¢do dos entrevistados seguiu o prescrito por Lincoln e Guba (1985).
Primeiramente, foram identificados os agentes que, por suas fungdes relativas a gestdo do
projeto OLHAR, detinham conhecimentos importantes sobre o assunto e seriam relevantes para
a pesquisa — ou seja, os gestores do projeto no Exército Brasileiro e na empresa Opto. A partir
dai, foram identificados com quais atores, dentre os categorizados por De Matos e Teixeira
(2019), houve relacionamento durante o projeto, o que podia incluir, por exemplo, organismos
de fomento como a FINEP ou o BNDES, institui¢des de pesquisa, como universidades, e outras
empresas. Feito esse levantamento, foram realizadas entrevistas com esses individuos, os quais

foram convidados a indicar outros com quem se relacionaram, gerando um efeito em cadeia.
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Ao final, foram conduzidas nove entrevistas, sendo trés servidores publicos que atuaram como
gestores do projeto no Exército Brasileiro, trés colaboradores da Opto diretamente envolvidos
no projeto e trés militares que participaram dos testes e avaliagdes do monodculo ao longo do
seu desenvolvimento. Essa quantidade de entrevistas foi definida pelo principio da saturagéo
tedrica, o qual determina, conforme explicam Ribeiro, De Souza e Lobao (2018), que as
entrevistas devem ser interrompidas quando, na percep¢do do pesquisador, as informagdes
prestadas pelos entrevistados passarem a apresentar redundancia ou repeti¢do, ndo
acrescentando fatos novos. Dada a especificidade do tema, o universo amostral ¢ reduzido,
diminuindo, por conseguinte, a quantidade de possiveis entrevistados.

Dentre os possiveis tipos de entrevista, decidiu-se adotar a semiestruturada. Isso foi feito
para garantir uma certa dose de informalidade ao instrumento, favorecendo o estabelecimento
de uma conversa fluida que proporcionasse uma maior espontaneidade do entrevistado e, assim,
uma maior quantidade de informag¢des, bem como uma boa comparabilidade entre as diferentes
entrevistas (LEITAO, 2021). Por isso, de forma geral, foi utilizado um conjunto comum —
presente em todas as entrevistas — de itens para conduzir a conversa, acrescidos de perguntas
especificas, relevantes para cada entrevistado, em consonancia com o exposto por Matthews e
Ross (2010). Para garantir a fidedignidade dos dados coletados, seguiu-se o protocolo de Thiry-
Cherques (2008), assegurando que as entrevistas foram conduzidas de forma isolada e privada,
que os entrevistados ndo tiveram acesso as respostas dos demais participantes e que as perguntas
se ativeram ao objetivo da pesquisa.

As interagdes ocorreram de forma virtual, por meio das plataformas Google Meet ¢
Zoom, e tiveram duragdo média de 45 minutos. Em relagdo ao carater apartado das entrevistas,
Leitdo (2021) defende que, quando conduzidas por video utilizando as modernas tecnologias
de comunicagdo sincrona, que sdo cada vez mais amigaveis, elas se tornam muito similares as
presenciais, uma vez que possibilitam a espontaneidade da fala e o contato visual, além da
vantagem obvia de agilizar o encontro entre os participantes.

As entrevistas tiveram seus audios gravados, com autorizagdo expressa dos
participantes, e foram transcritas na integra. Antes da realizag@o das entrevistas, foi enviado aos
participantes o Termo de Consentimento Livre e Esclarecido (Apéndice A), com o qual todos
obrigatoriamente assentiram antes de responderem aos questionamentos. Nesse documento,
ficaram claros o proposito da pesquisa, o carater confidencial e ndo obrigatorio da participagdo
e a possibilidade de retirar o consentimento a qualquer momento até a publicacdo do trabalho.
A analise das respostas foi remetida a todos os participantes antes do fechamento da dissertagao,

garantindo a obten¢do do concorde final para utilizagdo dos dados colhidos.
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Previamente a passagem a fase de aplicacdo do método de coleta de dados, foi
conduzido um estudo-piloto. Essa etapa foi feita em conformidade com Leitdo (2021). Seu
objetivo foi auxiliar no aprimoramento do roteiro visualizado para a entrevista, bem como
treinar e aumentar a confianga do pesquisador. Ele foi feito por meio de entrevista livre com
dois informantes privilegiados, utilizando o termo da citada autora, especialistas na ETEC do
monodculo OLHAR e com perfil semelhante ao definido para o universo dos pesquisados.
Aproveitou-se essa etapa, também, para levantar os nomes e contatos dos potenciais
entrevistados. Por fim, o estudo-piloto foi finalizado por meio de discussdo critica entre os
pares, buscando aperfeigoar a precisdo e a clareza das perguntas, bem como a sintonia da
linguagem empregada.

Aprovado o estudo-piloto — e descartados os dados coletados, seguindo o proposto por
Leitdo (2021), prosseguiu-se para a montagem derradeira do roteiro da entrevista (Apéndice B).
Para tanto, decidiu-se seguir fundamentalmente o preconizado por McCracken (1988),
favorecendo a validagdo metodologica do instrumento. Dessa forma, buscou-se inicialmente
viabilizar a apresentagdo do entrevistado e verificar o seu envolvimento com o projeto. A seguir,
langou-se mao da pergunta do tipo Grand Tour, aberta e ndo direcionada, possibilitando que o
entrevistado falasse, com suas palavras e com o minimo de interferéncia do pesquisador, sobre
o assunto da promogao da interac¢do entre os atores do SNI brasileiro em decorréncia da ETEC
do monodculo OLHAR. Durante a fala dos entrevistados, o pesquisador interferiu o minimo
possivel, mantendo apenas a interagao necessaria para incentivar o prosseguimento da resposta.

Foram preparadas outras dezoito perguntas do tipo planned prompt (MCCRACKEN,
1988), as quais foram apresentadas pelo entrevistador apenas quando o seu assunto ndo
houvesse sido abordado, ou tivesse sido de forma menos completa do que o desejado, pelo
entrevistado durante a resposta a Grand Tour. Elas tiveram pequenas variagdes a depender da
principal area de envolvimento do entrevistado no projeto (engenheiro ou gestor) e da
organizacdo a qual o individuo estava ligado (empresa Opto, Centro de Tecnologia do Exército,
etc). Das dezoito perguntas, quatorze derivaram diretamente dos questionarios de Lages, Lages
e Lages (2005), utilizado como base do instrumento de coleta de dados, e se voltaram a analise
da confianga, comprometimento e satisfac@o nas interagdes causadas pela ETEC do monoculo
OLHAR.

Além dessas, perguntas flutuantes, ou floating prompts, na terminologia de McCracken
(1988), foram empregadas quando necessario para esclarecer algum ponto das respostas,
evitando dificuldades de interpretacdo ou superficialidade dos dados levantados. Ao final, foi

dada oportunidade para o entrevistado falar sobre outros assuntos relativos ao tema que nao
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haviam sido abordados na entrevista e que seriam, na sua experiéncia individual, relevantes.
Para finalizar, buscou-se obter dados sobre possiveis novos entrevistados, que tivessem
conhecimento aprofundado sobre as interagdes causadas pelo projeto do OLHAR.

Colhidos os dados, foi realizada uma analise de conteudo. Para tanto, utilizou-se Bardin
(2011) como autor de referéncia. A explicagdo mais detalhada de como isso foi feito encontra-
se na subsecdo 3.2.

Além disso, foram explorados documentos, artigos cientificos e outras evidéncias, como
matérias jornalisticas ou pecas de marketing, que confirmassem ou refutassem as interagdes
apontadas. O objetivo desse processo foi possibilitar a coleta de informag¢des de diversas fontes,
a fim de buscar validagdes convergentes e de aumentar a densidade analitica, incrementando a
confiabilidade do resultado apresentado, o que caracteriza a estratégia da triangulagdo
(ABDALLA et al, 2018).

De volta ao Guia pratico de analise ex post, volume 2, do governo federal, o quarto passo
¢ a defini¢do dos métodos de avaliag@o, que podem ser quantitativos ou qualitativos. O manual
sugere que sejam utilizados os dois métodos conjuntamente, porquanto sdo complementares
para realizar uma avaliagdo mais profunda: enquanto o quantitativo fornece conclusdes
mensuraveis, o qualitativo oferece o contexto detalhado dos resultados (BRASIL, 2018c¢). Nesta
pesquisa, foi conduzido um estudo de caso que inclui como unidade de analise uma tnica
empresa, limitando o numero possivel de unidades de investigacdo e, consequentemente,
enfraquecendo a relevancia estatistica para a realizagdo de um estudo quantitativo. Dessa forma,
o método de analise ¢ qualitativo. Para Matthews e Ross (2010), no método qualitativo sdo
levantados dados que devem ser interpretados e estruturados para compor o processo analitico,
o que foi feito por meio das entrevistas.

A quinta fase do processo de avaliagdo de politica ex post prevista por Brasil (2018c) ¢
a analise dos resultados, identificando-os sem determinar causalidade. Nesse ponto, ¢
importante apontar a diferenga que o manual faz entre resultados, ou outcomes, e impactos.
Aqueles sao “mudangas de curto prazo decorrentes diretamente da intervencao” (BRASIL,
2018c, p. 241), enquanto estes sdo mudancas de mais longo prazo. Como o objetivo deste estudo
sdo os resultados, ele se debrucou sobre os efeitos imediatos das ETEC ligados a interagdo da
empresa contratada com outros atores do Sistema Nacional de Inovagao. Para tanto, foi feito
cruzamento analitico das respostas fornecidas nas diversas entrevistas, a fim de verificar da
maneira mais detalhada possivel de que forma foi impactado o relacionamento da empresa com
os demais atores do sistema. Isso foi feito por intermédio da analise dos fatores confianga,

subdividido em quantidade de informacdes compartilhadas e qualidade da comunicagéo,
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comprometimento dos atores com a manuten¢@o de longo prazo da interagao, e satisfagdo com
o relacionamento. Com isso, espera-se ter sido possivel compor um panorama pormenorizado
acerca da influéncia da ETEC na interacdo da empresa Opto com o SNI brasileiro.

Por fim, o ultimo passo se refere as recomendagdes. Conforme previsto no manual, as
conclusdes sobre os resultados avaliados da politica podem permitir a elaboragao de propostas
de melhorias para fortalecer a politica (BRASIL, 2018c). Neste estudo, tendo em vista o
objetivo limitar-se a analisar a influéncia da ETEC na interag¢@o entre os atores do SNI, essa
fase ndo recebera grande atengdo. Espera-se, entretanto, que o trabalho apresentado seja capaz

de oferecer subsidios para o aperfeicoamento desse instrumento de compras publicas.

3.2 ANALISE DE CONTEUDO

Retornando a terceira etapa da avaliagdo ex post, cabe explicar de forma mais meticulosa
do que se trata a analise de contetido. A analise de contetido ¢, segundo Bardin (2011), um
método técnico que auxilia na analise da grande quantidade de dados obtidas por meio de
instrumentos abertos de coleta de dados, como as entrevistas, e a seguir teorizar para alcangar
respostas em temas complexos, que de outra forma ndo alcangariam sentido cientifico. Ela ¢é,
hodiernamente, um dos métodos mais comumente adotados nas pesquisas qualitativas
(MINAYO; DESLANDES; GOMES, 2011), e a obra de Bardin (2011), especificamente, com
mais de quarenta anos de sua primeira edi¢do, pode ser considerada seminal no estabelecimento
de técnicas de analise de comunicag@o ¢ de produgdo de conhecimento a partir de mensagens
verbais ou textuais, proporcionando rigor conceitual e flexibilidade intelectual. Por esses
motivos, esse foi o parametro metodologico adotado para o tratamento dos dados coletados
neste trabalho.

Bardin (2011) apresenta uma proposta de organizagdo da analise baseada em quatro
fases: pré-analise, exploracdo do material, tratamentos dos resultados obtidos e interpretag@o.
A primeira delas refere-se a escolha de documentos, formulagdo de hipoteses e objetivos e
elaborag@o de indicadores. Nesta pesquisa, isto foi feito primordialmente durante a fase de
revisdo da literatura. A partir dos estudos realizados, foi possivel estabelecer as categorias de
atores do sistema nacional de inovagao brasileiro, formular hipoteses em relagio a sua interagdo
em relacdo ao projeto do monoculo OLHAR e elaborar os indicadores para a analise dessa
interagdo.

As outras trés fases dizem respeito ao encadeamento de agdes para que o pesquisador

chegue as respostas. Segundo Minayo, Deslandes ¢ Gomes (2011), a pratica sequencial mais
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recorrente para realizacdo da analise de conteudo ¢: decompor o material em partes; distribuir
as partes em categorias; descrever o resultado da categorizag@o; inferir os resultados, com base
em premissas aceitas pelo pesquisador; e interpretar os resultados, sob o ponto de vista da
fundamentag@o tedrica adotada. De forma similar, Bardin (2011) oferece a seguinte ordenagéo:
codificag@o e categorizacdo, ligados a fase de explora¢@o do material, e inferéncia, relacionada
a fase de interpretagéo.

Segundo esse autor, codificagdo “corresponde a uma transformagdo — efetuada segundo
regras precisas — dos dados brutos do texto, transformag@o esta que [...] permite atingir uma
representagdo do conteudo” (BARDIN, 2011, p. 133), esclarecendo o analista acerca do
contetdo da mensagem. Para tanto, deve-se fazer:

1- Recorte: fragmentagdo da mensagem em unidades, que podem ser de registro ou de
contexto. Apesar de o autor alertar que essa classificagdo ¢ subjetiva, basicamente
entende-se que unidades de registro correspondem a palavras, enquanto as de contexto
englobam seguimentos que proporcionam significados mais abrangentes,
compreendendo uma frase ou um seguimento da fala ou do texto. Neste trabalho, o
recorte das entrevistas resultou em 126 unidades de contexto, algumas compostas por
apenas uma oragdo, outras por mais de uma dezena de frases;

2- Enumeragdo: basicamente, trata-se da escolha das regras de contagem, das quais a
frequéncia ¢ a mais utilizada. Dentre as op¢des apresentadas pelo autor, decidiu-se
utilizar a frequéncia, baseada em estatistica simples, conforme aceito pelo proprio autor
(BARDIN, 2011, p. 131), complementada pela intensidade, por entender que estas sdo
as mais relevantes para o trabalho qualitativo;

3- Classificagédo; e

4- Agregacdo: reunido em categorias, este passo se confunde com a categorizagdo
propriamente dita.

A proxima etapa € a categorizag@o. Ela ¢ uma “operagdo de classificagdo de elementos
constitutivos de um conjunto por diferenciag@o e, em seguida, por reagrupamento” (BARDIN,
2011, p. 147), com base em critérios previamente definidos. No caso desta pesquisa, os critérios
foram orientados para as dimensdes confianga, comprometimento e satisfacdo das interagdes, €
baseados no questionario de Lages, Lages e Lages (2005). Nesse sentido, ele ¢ do tipo
semantico, por se constituirem categorias tematicas (BARDIN, 2011). Foi seguido o primeiro
dos processos de categorizacdo propostos pelo autor, qual seja: “¢ fornecido o sistema de
categorias e repartem-se da melhor maneira possivel os elementos a medida que vdo sendo

encontrados” (BARDIN, 2011, p. 147).
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Por fim, faz-se a inferéncia. Essa ¢ a fase mais subjetiva e dependente do pesquisador,
em que ele utiliza sua experiéncia e o embasamento tedrico para dar sentido as unidades de
analise e as categorias em que foram classificadas. No ensinamento de Bardin (2011), a
mensagem € o ponto de partida para a analise de contetudo, sendo este o ponto focal do estudo.
Neste trabalho, as entrevistas foram integralmente transcritas, possibilitando a visualiza¢do
total dos conteudos das mensagens, a frequéncia da apari¢do das unidades de contexto ¢ a
intensidade com que foram abordadas. Tomou-se o cuidado de, durante a conducdo das
entrevistas, fazer apontamentos acerca da postura, do interesse e da eloquéncia dos participantes
a respeito do assunto e das perguntas, possibilitando a realizagdo de uma analise qualitativa.
Buscou-se, ainda seguindo o preconizado por Bardin (2011), sumarizar os conhecimentos em
diagramas e figuras, a fim de condensar, facilitar a visualizagdo e dar relevo aos pontos

considerados mais importantes.
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4 APRESENTACAO DOS DADOS E DISCUSSAO

Identificados os métodos e técnicas de levantamento e analise dos dados desta pesquisa,
e com base na revisdo da literatura, passaremos agora a apresentar os principais dados obtidos
a respeito das interacdes fomentadas pela ETEC do monéculo OLHAR, ao mesmo tempo em
que analisaremos os seus aspectos qualitativos, de acordo com o referencial tedrico concernente

a Relationship Quality.

4.1 INTERACOES FOMENTADAS PELA ETEC DO MONOCULO OLHAR

Como explicito no referencial metodologico, a unidade de analise para este estudo ¢ a
empresa Opto, vencedora do contrato para desenvolver o mondculo de visdo noturna OLHAR
por intermédio do instrumento de Encomenda Tecnoldgica. O foco central das interagdes

estudadas sera, portanto, essa empresa.

4.1.1 Atores que interagiram em virtude da ETEC do mon6culo OLHAR
4.1.1.1 Opto e Centro Tecnologico do Exército

A primeira e mais Obvia interagdo proporcionada pela ETEC em questdo ocorreu entre
a Opto e o Centro Tecnologico do Exército (CTEX). A analise documental demonstra que esses
dois atores firmaram o contrato n® 160291.50.00013.2019, que teve como objeto o “Servico de
pesquisa e desenvolvimento do Monoculo de Imagem Térmica Olhar” (BRASIL, 2023a),
celebrado entre o Comando do Exército, por intermédio do CTEx, e a Opto Tecnologia
Optronica Ltda. A assinatura ocorreu em 03/10/2019, coincidindo com o inicio de sua vigéncia;
o término ocorreu em 18/02/2021. Antes mesmo de seu término, em 07/12/2020, foi celebrado
um novo contrato, niimero 160291.50.00015.2020, entre essas mesmas partes, com vigéncia até
22/10/2022, sendo seu objeto a “Prestacdo de Servico de Pesquisa e Desenvolvimento (P&D)
da Fase 2 do Mondculo de Imagem Térmica OLHAR com a produgdo de quatro protdtipos”™
(BRASIL, 2023a). Novo contrato foi assinado entre o Exército e a Opto, dessa vez em
16/12/2021, com o nimero 64219.014311/2021-16, vigente até 31/10/2023, com o objeto de
“Servigo de pesquisa e desenvolvimento da fase 3 do monoculo de imagem térmica OLHAR
com a producdo de lote piloto” (BRASIL, 2023b). A quarta fase do projeto foi celebrada por
meio do contrato n® 64219010547202264, vigente de 14/11/2022 até 14/05/2025, cujo objeto

consiste em “Contratagdo de servigos de pesquisa e desenvolvimento da fase 4 do monodculo de
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imagem térmica OLHAR com avaliagdo técnica e operacional do lote piloto” (BRASIL,
2023b).

O relacionamento entre essas duas organizagdes fica evidente nas entrevistas. Os trés
colaboradores da Opto indicaram o CTEx como a principal interagdo para que o projeto do
mondculo OLHAR tivesse andamento. Na contrapartida, os trés servidores do CTEx
entrevistados também apontaram, evidentemente, a Opto como a maior interagdo ocorrida em
virtude do OLHAR.

Segundo o Entrevistado A, o mondculo ndo teria sido desenvolvido sem a interacao
entre a Opto e o CTEX, porque o financiamento derivado do contrato de Encomenda
Tecnologica foi determinante. Ainda para ele, ainda que o trabalho de engenharia caiba a Opto,
os oficiais do CTEx com formagao tecnoldgica orientaram o trabalho no sentido de se atingir
os requisitos exigidos para a apresentagao final do produto. Tal interagdo € tdo importante que,
segundo o Entrevistado E, existe um colaborador da Opto cujo fung¢do principal ¢ intermediar
os contatos com o CTEx, passando por ele toda a comunicagdo entre essas duas organizagdes,
sendo ele a mesma pessoa responsavel por coordenar a equipe que desenvolve o produto. Esse
mesmo entrevistado também ressaltou que o relacionamento entre o CTEx e a Opto foi critico
para que o projeto acontecesse.

Para o Entrevistado C, essa ETEC promoveu

contato direto entre o CTEx e a Opto Space and Defense. Ai vocé ja tem o CTEx,
atuando tanto como contratante como quanto ICT, porque o desenvolvimento ¢ feito
junto — a gente [ CTEX] aponta, modifica, analisa, critica todo o pacote técnico a medida
que ele ¢ feito, entdo a gente tem uma participagdo nio apenas como contratante, mas
também um acompanhamento todo (até porque a administragdo publica nos impele a

iss0). A gente atua criticamente na parte técnica, temos conhecimento para isso. A gente

sugere, ¢ participe da confecgdo técnica.

No conhecimento do Entrevistado D, a unica interagdo do CTEX para esse projeto foi
com a Opto, por isso ele entende que “O projeto Olhar, especificamente, foi mais importante
em relacdo ao compartilhamento de riscos do que para incremento da interagdo entre os atores
[do SNIJ”. Em relagdo ao relacionamento entre essas duas organizagdes, ele esclarece que “O
desenvolvimento técnico foi majoritariamente da Opto. Mas ele ¢ balizado por nds [, com a
responsabilidade de] estruturar o projeto, estabelecer os requisitos, fazer o acompanhamento

técnico para ver se a dire¢do do desenvolvimento esta indo no sentido certo”.

4.1.1.2 Opto e Centro de Avaliagdes do Exército / Instalagdes militares de testes ¢ avaliagdes
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Outra intera¢do importante fomentada pela ETEC do mondculo OLHAR ocorreu entre
a empresa Opto e as instalagdes militares do Exército Brasileiro para testes e avaliagdes.
Especificamente, o Centro de Avalia¢des do Exército (CAEX) foi citado pelos Entrevistados A,
B,C,E, F, G, Hel; o 1° Batalhdo de Infantaria de Selva (BIS), pelos Entrevistados A, B, C, E,
G e [; o 11° Batalh@o de Infantaria de Montanha (11° BI Mth), pelos Entrevistados A, B, C, E,
H e [; a Companhia de Precursores Paraquedistas (Cia Prec Pqdt), pelos Entrevistados A, B, C,
E e I; e a Industria de Material Bélico do Brasil (IMBEL), que, apesar de ndo ser exatamente
uma organizagao militar do Exército, ¢ a ele ligada, pelos Entrevistados B, E e I. Cabe destacar
que o Entrevistado E citou também um interagdo entre a Opto e as Unidades de Aviac¢do do
Exército, porém essa ndo foi confirmada por nenhum outro, tampouco encontrou-se outras
indica¢des que de fato tenha existido.

Além dos entrevistados, € possivel encontrar evidéncias da ocorréncia das citadas
interagdes em matérias publicadas oficialmente pelo Exército Brasileiro. Em seu Noticiario do
Exército, divulgou-se, em 31 de margo de 2023, a interag@o entre a Opto, o CAEx e o 11° BI
Mth para teste do equipamento (EXERCITO BRASILEIRO, 2023); em 15 de dezembro de
2022, a interagdo entre a Opto, o CAEx e 0 1° BIS (EXERCITO BRASILEIRO, 2022b); em 20
de abril de 2022, a interacio entre a Opto e a IMBEL (EXERCITO BRASILEIRO, 2022¢); e
em 25 de margo de 2022, os testes do equipamento conduzidos nas instalacdes do CAEx
(EXERCITO BRASILEIRO, 2022a).

A interagdo da Opto com as organizagdes militares de testes e avaliagdes ocorreu de
forma direta, com a presenga de colaboradores da empresa nos locais onde estavam sendo
realizados os trabalhos. O Entrevistado G esclarece que “Em todos os testes o integrante da
empresa [Opto] estava presente [no Batalhdo]. Tivemos uma instrug@o sobre a utilizagdo do
monoculo com o integrante da empresa um més antes dos testes”. O Entrevistado H relata
experiéncia muito semelhante: “Tivemos o acompanhamento direto de um funcionario da
empresa durante todas as fases dos testes [no Batalhdo] e inclusive com um dia todo voltado
para instrugdo a respeito do monoculo”. O Entrevistado I segue na mesma linha e afirma que
integrantes da empresa acompanharam praticamente todos os testes, seja durante suas
execucdes, seja posteriormente com o controle dos resultados e pesquisas junto aos
participantes, tanto no CAEx, quanto nas Unidades militares.

O Entrevistado C explica que, como o periodo de avalia¢des durou mais de um ano,
houve oportunidade de manter relagdo entre a Opto e o CAEX por bastante tempo.

Fomos 3 vezes no CAEX, para fazer 3 etapas de testes. Teve uma etapa na Cia Prec, no

Rio de Janeiro, foi feito um teste no 1° BIS, em Manaus, € no 11° Mth, em Sao Jodo del
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Rei. Foram 3 momentos de avaliagdo operacional. [...] eu acompanhei todos esses
testes, e estava sempre disponivel para tirar dividas, auxiliar em alguma coisa durante

essas missoes.

Embora o contato entre os colaboradores da Opto e os militares dos Batalhdes onde
foram realizados os testes tenha ocorrido de maneira direta, a interag@o entre a empresa € essas
Organizagdes Militares deu-se por intermédio do CAEx. Segundo o Entrevistado C, “Quem
gerencia essa parte [acerto com as Unidades de testes] ¢ o CAEx. Eles que fazem o contato,
planejam e desenvolvem um plano de avaliagdes”. Conforme relata o Entrevistado G “[durante
a avaliag@o] estavam presentes também [um militar cujo nome sera omitido] do CTEx, e sua
comitiva” — ¢ importante frisar que o militar mencionado ¢, na verdade, integrante do CAEx.

Essas interagdes, entretanto, ndo ocorreram por iniciativa da empresa. Quem coordena
a realiza¢do dos testes ¢ indica o CAEx ¢ o CTEx. Isso fica patente na explicagcdo do
Entrevistado B:

O contato da empresa com a CAEx sempre foi por meio de reunides marcadas pelo
CTEXx. Sao pedidos do CTEx para que o equipamento seja avaliado, um processo que
a gente [Opto] participou da parte técnica, estabelecendo os cadernos de testes,

acompanhando todos os testes. O acerto de datas, disponibilidade de equipamentos, foi

sempre feito através do CTEx.

Ainda assim, o relacionamento entre a Opto e as instala¢cdes militares de testes e

avaliacOes resta atestada.

4.1.1.3 Opto e laboratorios de testes

A ETEC do monodculo OLHAR também fomentou a interagdo entre a Opto e
laboratorios de testes. Sobre isso falaram dois dos trés entrevistados que sdo colaboradores da
empresa. Conforme o Entrevistado B, a interagdo com os laboratorios de testes foi a segunda
mais relevante apos aquela com o CTEx. Para ele, isso ocorreu ao longo das avaliagdes em cada
fase de desenvolvimento do monoculo, quando foram feitos diversos testes, entre eles
ambientais e de névoa salina, em diversos laboratorios, como no Instituto Nacional de Pesquisas
Espaciais (INPE) e outros locais da regido onde se localiza a empresa (interior de Sdo Paulo).

Ja o Entrevistado E trouxe mais detalhes sobre a interag@o com esse tipo de organizagao.
Segundo ele, foram contratados varios laboratorios especializados em ensaios para realizar

avaliagdo do equipamento. Em suas palavras, “Posso citar alguns, como o LIT, que fica no



81

INPE mesmo; a LABMOR; o Welding; e alguns outros. [Também] teve uma empresa em BH
[Belo Horizonte] que faz teste actstico”.

LIT ¢ o Laboratorio de Integragdo e Testes, integrante do INPE. Um de seus objetivos
institucionais ¢ “Prover suporte técnico para os esfor¢os do setor produtivo nacional em
desenvolver competitividade no mercado internacional” (INPE, 2023). Faz sentido, portanto,
que tenha apoiado a Opto durante o desenvolvimento do projeto tecnologico inovador de visdo
termal. Como visto, tanto o Entrevistado E, que citou diretamente o LIT, quanto o Entrevistado
B, apontaram o INPE como um dos laboratorios de ensaios que interagiram com a Opto em
fun¢@o da ETEC. Ademais, publicagao do Noticiario do Exército de 20 de abril de 2022 aponta
a realizacdo de testes do mondoculo OLHAR no INPE (EXERCITO BRASILEIRO, 2022c),
corroborando com a ocorréncia dessa interagao.

O LABMOR ¢ um laboratorio industrial que realiza ensaios, avaliando comportamento
mecanico de produtos da industria em relagdo a sua performance e durabilidade (LABMOR,
2023). Apesar de apenas o Entrevistado E ter indicado nominalmente esse laboratorio, o
LABMOR localiza-se em Itatiba, no interior de Sao Paulo, a menos de 200 km da sede da Opto,
podendo ser enquadrado na defini¢do de “regido em que se localiza a empresa” referida pelo
Entrevistado B. Além disso, a mesma publicagdo que informou as avaliagdes realizadas no
INPE, também citou o LABMOR como um dos locais onde foram realizados testes do
mondculo OLHAR na primeira quinzena de abril de 2022 (EXERCITO BRASILEIRO, 2022¢).

Em relagdo a Welding, trata-se de um grupo empresarial nacional que presta servigos
especializados de engenharia, inspegdes técnicas, analises e ensaios laboratoriais de materiais
e solugdes em soldagem (WELDING, 2023). Nao foi possivel confirmar por outras fontes a sua
disponibilidade como laboratdrio de testes para produtos da Opto, haja vista que, a exemplo do
LABMOR, apenas o Entrevistado E citou-a. Ainda assim, também de forma semelhante ao
LABMOR, a Welding localiza-se a menos de 200 km de Sao Carlos, onde se encontra a Opto,
ou seja, “na regiao onde se localiza a empresa”, conforme descrito pelo Entrevistado B. Além
disso, a area de atuagdo da Welding e o nivel tecnoldgico de seus clientes, que incluem a
Embraer, a Vele e outras empresas brasileiras de grande porte (ibidem), tornam plausivel
considerar que, de fato, tenha ocorrido interagdo entre ela e a Opto no ambito do projeto do
OLHAR.

De toda sorte, independentemente de a Welding ter sido um dos atores ou nao, do que
foi apresentado pode-se afirmar, sem medo de errar, que as interacdes entre a Opto e

laboratorios de teste efetivamente foram fomentadas pelo projeto do mondoculo OLHAR.
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4.1.1.4 Opto e empresas fornecedoras de componentes

A interagdo entre a Opto e outras empresas para o projeto do OLHAR ocorreu
basicamente para o fornecimento de materiais. Para o Entrevistado A, isso ¢é natural, haja vista
tratar-se de um projeto complexo, com muito componentes, entdo o contato com empresas
fornecedoras faz parte do processo de engenharia. Segundo ele, limitou-se primordialmente as
fornecedoras, tendo em vista que a concepgao do projeto, o design, o projeto em si e a fabricac@o
ocorreram todos na Opto, sem participagdo de outras empresas. “Tirando fornecedores nossos,
[com] outras empresas ndo [ocorreu interagao]”.

A empresa mais fundamental para a Opto durante o desenvolvimento do projeto, com o
qual a interagéo foi mais critica e relevante, foi a fabricante do detector termal. De acordo com
o Entrevistado A, esse “elemento principal infelizmente ndo ¢ produzido no Brasil, entdo
depende de fornecedores externos. No caso do Olhar, o fornecedor ¢ europeu. [...] Ele fornece
o principal componente do monéculo”.

O Entrevistado B discorre um pouco mais sobre essa interagdo. Segundo ele,

Com o fabricante do sensor termal teve uma interagdo importante, para entendermos as

necessidades desse sensor, as particularidades, para tentar tornar esse equipamento o

mais eficiente possivel. Eu destaco essa como uma interag@o importante.

Em relag@o aos fornecedores de itens mais corriqueiros, corroborando com a afirmagao

do Entrevistado A, o Entrevistado E esclarece que houve uma grande quantidade.

As vezes para algumas coisas especificas com outras empresas, por exemplo, para
producdo de placas eletronicas; As placas tinham alguns requisitos criticos, entio
interagimos um pouco com os fornecedores de PCB [Printed Circuit Board], a “placa
nua”. Algumas empresas que produzem moldes de borracha, para produzir pegas
especificas de borracha. Chegamos a interagir em questao de plasticos especiais, mas
acabamos ndo usando depois no projeto. Mas pegamos os dados, analisamos. Tem
também a Opto Eletronica [a Opto desmembrou-se em duas empresas na década de
2010. A parte adquirida pelo grupo Akaer passou a denominar-se Opto Space &
Defense e ¢ a responsavel pelo projeto do monoculo OLHAR]. Eles produzem os filmes

finos, sdo um fornecedor critico para esse projeto.

A interacdo da Opto com outras empresas, portanto, limitou-se as fornecedoras de
componentes. Dentre eles, pode-se citar como mais relevante a fabricante do sensor termal.
Além dessa, a Opto Eletronica também se reveste de relevancia, com o fornecimento de filmes

finos. Outros fornecedores citados atuam na area de placas eletronicas, borrachas e plasticos.
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4.1.1.5 Opto e universidades

Mais uma intera¢do fomentada pela ETEC do monoculo OLHAR foi entre a empresa
Opto e as universidades do entorno de sua sede, em Sdo Carlos — SP, especificamente a
Universidade de Sdo Paulo (USP) e a Universidade Federal de Sao Carlos (UFSCar). De forma
geral, ela ocorreu de maneira informal, principalmente em fung@o de a maioria dos funcionarios
da Opto, mormente os profissionais de engenharia ligados ao desenvolvimento dos projetos
tecnologicos, terem aquelas universidades como Alma mater.

Os trés entrevistados da Opto citaram a ocorréncia dessa interag@o. Para o Entrevistado
A, “ Nossa empresa ¢ muito proxima as universidades, USP ¢ UFSCar”, havendo contatos com
os professores e alunos e contratagcdo de mao de obra especializada para o projeto oriunda dessas
instituicdes. Segundo o Entrevistado B, houve interagdo com a USP “para realizar algumas
avaliagdes previstas, que foram feitas no departamento de fisica”. Conforme o Entrevistado E,
“A empresa também tem uma conexdo bem grande com a universidade, tem contato com
professores também, entdo essa interagdo ¢ constante. USP e UFSCar”. Isso, de acordo com
ele, foi facilitado pelo fato de a maioria dos engenheiros serem ex-alunos daquelas
universidades, propiciando a oportunidade de utilizar equipamentos e laboratorios para fazer
ensaios relacionados ao projeto.

A ligac@o dessas universidades com a Opto ¢ confirmada também por outras fontes.
Andrade e Silva (2015), afirmam que muitos estudantes de pos-graduacdo da USP
desenvolveram suas carreiras como pesquisadores na Opto — que posteriormente teria uma parte
comprada pela Akaer, configurando a Opto Space & Defense. Por sua vez, Oliveira e Ereno
(2015) apontam diversos colaboradores da Opto, incluindo diretores e engenheiros, com

passado académico na UFSCar.

4.1.1.6 Outras interagdes nao confirmadas

Dois tipos de interagdo surgiram, em algum momento da pesquisa, aparentando ter
conexao com o projeto do mondculo OLHAR. Em ambos os casos, entretanto, foi estabelecido,
apos aprofundamento no assunto, que elas nao tiveram ligagdo com a Encomenda Tecnologica
que teve inicio em 2019, entre o Exército Brasileiro e a Opto.

A primeira delas refere-se ao relacionamento entre a Opto e o Parque Tecnologico de
Sédo Carlos (ParqTec). Segundo Lalkaka e Scheffer (1999), a Opto foi fundada e se desenvolveu
com o apoio do ParqTec, que proveu apoio legal, destacadamente nos processos de

estabelecimento de patentes, e proporcionou local para o inicio das atividades da empresa. Os
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autores destacam que a Opto era, a época, um dos exemplos mais bem sucedidos de empresas
incubadas, chegando a dominar cerca de 30% do mercado mundial em alguns setores Oticos
especificos. Marighetti e Sposito (2009) também abordam a ligagdo da Opto com o ParqTec em
sua fundagdo, sendo indicada como exemplo de empresa de sucesso internacional que foi
incubada por aquele Parque.

A analise das entrevistas, entretanto, esclarece ndo ocorreu relacionamento entre os dois
atores no ambito do projeto OLHAR. Segundo o Entrevistado E, “Com relacdo ao OLHAR, [o
ParqTec] ndo teve qualquer influéncia”. O Entrevistado A segue na mesma linha, afirmando
que “a Opto saiu do ParqTec alguns anos apos sua fundacgdo, entdo nao teve influéncia no
produto OLHAR, apesar do histérico”. Dessa forma, pode-se sustentar com seguranga que nao
foi fomentada interag@o entre a Opto e o Parque Tecnoldgico de Sao Carlos em virtude da ETEC
do mondculo OLHAR.

A segunda interaga@o teria ocorrido entre o CTEX e outras empresas das areas de alta
tecnologia do setor de Defesa. Segundo informa o Entrevistado D, no escopo do
desenvolvimento do monéculo de visdo termal “eu fui na AEL e na Opto para fazer reunides
técnicas. Além disso, foi enviada documentagio técnica para Embraer, Ares e mais trés. A AEL
e a Opto responderam, sendo escolhida a Opto”. Entretanto, a analise do contetdo da entrevista
demonstra que tal interagdo ocorreu em 2009, no escopo de outra contratacéo feita junto a Opto
para desenvolver tecnologia de visdo noturna, ndo exatamente a Encomenda Tecnologica que
comegou em 2019. De fato, o mesmo entrevistado afirma, em outro momento, que o CTEX,
interagiu por causa da ETEC do OLHAR “com uma tUnica empresa, a Opto. Entdo essa
interagdo entre atores, na verdade sdo dois atores: CTEx, organizagdo publica, e a Opto,
empresa contratada”. Resumidamente, o Entrevistado F conclui que interagdo do CTEx com

empresas “no OLHAR s6 com a Opto”.

4.1.1.7 Discussao sobre as relagdes decorrentes da ETEC do mondculo OLHAR

Apresentadas as interagdes fomentadas pela ETEC, ¢ importante categorizar cada ator.
Relembrando, o referencial tedrico seguido neste trabalho ¢ o difundido por De Matos e
Teixeira (2019), segundo os quais as empresas relacionam-se, no ambito do Sistema de
Inovagao brasileiro, principalmente com as seguintes categorias de atores:

- governo: notadamente instituigdes de fomento, como FINEP, BNDES e Empresa

Brasileira de Pesquisa e Inovagao Industrial (EMBRAPII);

- habitats e suporte: incubadoras, parques tecnologicos, consultorias, sistema S;
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- investidores: publicos e privados;

- ICT: universidades e institutos de pesquisa, publicos e privados; e

- outras empresas: grandes, médias, pequenas ou start ups.

No caso em estudo, os atores podem ser categorizados da seguinte forma:

- CTEx: governo, tendo em vista ser o contratante da encomenda tecnologica e porque,
conforme alertado pelo Entrevistado D, o projeto do OLHAR “foi 100% orgamentario, ou seja,
nao houve participag@o de outros 6rgdos de fomento”; e ICT, ao prestar auxilio técnico durante
o desenvolvimento do produto com seu pessoal especializado;

- Instalagdes militares de testes e avaliagdes: governo, porque, apesar de terem agido
como prestadores de servigo (de forma similar aos laboratorios de testes), fizeram por iniciativa
do CTEx, sem cobrancga pelo servigo, com uma atuagido de fomento a inovagdo pelo lado da
oferta;

- Laboratorios de testes: como fornecedores de servigos, enquadram-se na categoria de
outras empresas;

- Empresas fornecedoras de componentes: como o proprio nome ja diz, sdo outras
empresas; €

- Universidades: apesar de serem instituigdes publicas, sua atuagdo foi tipicamente de
ICT, fornecendo conhecimento e pessoal especializado.

Assim, ¢ possivel expressar as interagdes fomentadas pela ETEC de acordo com a figura

2. Essa analise aponta quais interagdes ocorreram, sendo, portanto, sumamente quantitativa.
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FIGURA 2: Fluxo das interagdes fomentadas pela ETEC do mondoculo OLHAR.
FONTE: O autor.

Definidas as interagdes, cabe, a partir de agora, do estudado no referencial teorico,
discutir a qualidade desses relacionamentos. O intento de tal estratégia ¢ analisar com que
relevancia a ETEC de fato proporcionou o aprofundamento das interagdes entre esses atores do

SNI brasileiro.

4.1.2 Qualidade das interacdes fomentadas pela ETEC do monéculo OLHAR
4.1.2.1 Opto e Centro Tecnologico do Exército

Como ficou evidente na se¢do anterior, a interagdo entre a Opto e o CTEx foi a que se
desenvolveu com maior intensidade no ambito do projeto do mondculo OLHAR. Ela é,
também, a Unica que, de fato, envolveu uma rela¢do de colaboragdo, com ambas as partes
trabalhando juntas para alcangar o resultado almejado. Por isso, ¢ o relacionamento que
apresenta a maior quantidade de unidades de contexto nas respostas dos entrevistados para

analise de sua qualidade.

4.1.2.1.1 Confianga

A dimenséo confianga ¢ avaliada, com base na referéncia do estudo de Lages, Lages e
Lages (2005), por meio de sete perguntas, sendo trés sobre a quantidade de informagdes

compartilhadas e quatro sobre a qualidade da comunicagao.

4.1.2.1.1.1 Quantidade de informagoes compartilhadas

Em relacdo a quantidade de informagdes compartilhadas, o Entrevistado D esclarece

que as duas equipes, do CTEx e da Opto, tém
contato pelo menos uma vez por més, com reunides, visitas. Na época da entrega dos
projetos, até aumenta. [...] Todo o pacote técnico feito pela empresa passa por essa

equipe de ca [do CTEx], ¢ analisado, e a equipe vai acompanhando, sugerindo ¢

criticando o tempo todo.

Detalhando um pouco mais, ele afirma que “A conversa sobre cada requisito foi intensa.

Até para explicar o que significa cada requisito, para a empresa entender. E a empresa explica,



87

ou da opgdes, sobre quais seriam as melhores condigdes para cumprir os requisitos ou ndo”. Ele
também deixou claro que ndo percebe nenhum tipo de reticéncia da empresa em compartilhar
a maior quantidade possivel de informagdes.

O Entrevistado D explica que a comunicagdo ¢ frequente e ocorre por meio de “visitas
de fiscalizagdo periddicas na empresa, videoconferéncias e sempre com atas de reunido”, que
incluem informacdo “gerencial (cronograma fisico-financeiro, desembolso, etc) e técnica
(esquematicos das placas, layouts da mecanica, desenvolvimento da 6tica)”. Ele assevera que
as informacdes sdo tramitadas de diversas formas:

Os canais de comunicacdo oficiais foram reunides presenciais e por videoconferéncia,
cartas da empresa para nds e oficios de nos para eles. Um intermediario foi o e-mail,
que serve como documentagio, mas ¢ pessoal [...]. A empresa avisa que foi enviado um
pacote de trabalho para o servidor criptografado da empresa, do qual eu tenho login e

senha. A empresa coloca os pacotes de dados 14, e eu entro para pegar os arquivos |[...].

Além desses, [...] comunicagdo informal existe mais do que a formal”.

Ele ressalta que nenhuma informagao do projeto € retida pela empresa, “o pacote técnico
¢ todo aberto. [...] isso vai tudo na ata de reunido [...] e fica registrado, assinada por nds e pelo
preposto da empresa”. Continuando, ele afirma que “No caso do projeto Olhar, a empresa ¢
muito boa, temos problema zero com isso [com a quantidade de informagdes compartilhadas].
Tudo que a gente solicitou, eles foram bem solicitos. E também uma empresa de menor porte,
em que a comunicagdo ¢ mais direta”.

A visdo dos colaboradores da Opto ¢ similar. Para o Entrevistado E, a informagéao fluiu
sempre de forma integral: “Para o CTEx com certeza [passavam informagdes, mesmo
confidenciais], eles tinham o projeto todo, todos os desenhos. Isso fazia parte das entregas e
dos relatorios”. Até porque, segundo ele, ndo faz sentido haver retengdo de informagdes, haja
vista que a propriedade intelectual do produto ¢ do Exército, havendo interesse de ambos em
fazer o projeto seguir da melhor maneira. A comunica¢do do CTEX para a empresa também
acontecia de forma abundante, “principalmente na parte de definigdo dos requisitos. E depois,
conforme a gente executava o projeto, no direcionamento de como seria o resultado. Por
exemplo, tem mais de um caminho a seguir, qual o mais adequado. Nessa parte cooperaram
bastante”. Ele relata também, a exemplo dos entrevistados do CTEX, a realizag@o de reunides e
de comunicagdes formais. “Ja tinha definido uma periodicidade de documentagdo, desde o
contrato, como o relatério técnico mensal, e alguns outros eventos, de entregas de

documentagdo técnica do projeto. [...] Mas sempre que necessario, ou em situagdes chaves ja



88

planejadas, fazia reunides”. Ele acrescenta, ainda, que foi possivel manter “contato informal
constante”.

O Entrevistado A, similarmente, aborda a grande quantidade de eventos para
compartilhamento de informagdes, afirmando que “houve reunides virtuais rotineiras, visitas,

inspegdes técnicas, etc. Tudo de forma muito fluida”.

4.1.2.1.1.2 Qualidade da comunicagdo

Em relag@o a qualidade da comunicag@o, o Entrevistado B destaca que o sentimento era
de formacdo de uma so equipe: “A gente percebe que a intengdo era desenvolver o melhor
produto possivel, dentro dos requisitos estabelecidos. Eles [integrantes do CTEx] se mostraram
dispostos a ajudar, em todas as etapas. Realmente como uma equipe maior”. O Entrevistado E
confirma que “Fluiu bem, ¢ importante que o pessoal 14 tem um bom conhecimento técnico do
produto. A gente [da Opto] conseguia apresentar tecnicamente as condi¢des de contorno, as
vantagens e desvantagens, e eles conseguiam tomar uma decisdo bem embasada”. Isso ¢
confirmado pelo Entrevistado A, que, comedido nas palavras, resumiu dizendo que a
comunica¢do com o CTEx ¢ muito boa, com reunides, visitas e trabalho em conjunto. Pelo lado
do CTEX, o Entrevistado C afirma que “A gente conseguiu estabelecer uma parceria muito boa
com a Opto nesse sentido [qualidade da comunicagao]. [...] Sempre foi muito tranquilo trabalhar
com eles”.

A qualidade da comunicagdo foi facilitada pela permanéncia, ao longo do tempo, das
mesmas pessoas trabalhando em ambas as equipes, principalmente pelo lado do CTEx. Segundo
o Entrevistado D, “Nesse projeto ndo teve descontinuidade de pessoal [no CTEx], até porque a
equipe era muito reduzida. A equipe de trabalho estd junto ha cerca de quinze anos (1
funcionario civil, 2 majores e 1 coronel). Somente esse ano chegou um tenente”. O Entrevistado
F concorda, destacando que a principal memoria do projeto permaneceu no CTEx desde o inicio
dos trabalhos para aquisi¢do de um monoculo de visdo termal como o OLHAR.

Para o Entrevistado E, “uma mudanga de pessoa-chave pode interferir bastante no
projeto”. Por isso ele avalia positivamente a manutengao da equipe do CTEx para a qualidade
da comunicacdo. Pelo lado da empresa,

Houve algumas trocas na parte de software, e teve um projetista Otico que saiu da
empresa. Mas a grande parte foi mantida. E quando foram feitas as trocas, boa parte do
trabalho ja estava executado, foi mais no final. A gente ja tinha desde o inicio varios

processos para manter a documentagio, estava tudo bem organizado, entéo a troca ndo

causou impacto grande.
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Isso trouxe algumas preocupagdes acerca da qualidade do tramite de informagdes pelo

lado do CTEx. De acordo com o Entrevistado D, “conseguimos manter o relacionamento bom,

mas uma nova equipe teve que ser criada. A gente viu isso no inicio como um potencial risco,

ficamos preocupados.

[Entretanto,] Nao chegou a prejudicar”. O Entrevistado E, nesse sentido,

informa que “o projeto continuou com outros engenheiros. [...] ndo afetou a comunicagdo com

a empresa, o projeto ¢ muito bem documentado”.

Mesmo nas situagdes de maior estresse, a qualidade da comunicag@o se manteve como

um ponto positivo, segundo os dados colhidos. Pelo lado da Opto, a visdo do Entrevistado C ¢

esclarecedora:

O mesmo fato

do Entrevistado C:

O projeto aconteceu no inicio da pandemia, entdo a gente teve que mudar a forma de
trabalhar. A gente conseguiu manter o ritmo de trabalho, mas toda compra foi muito
mais complexa. Tudo que ja existia estoque comecou a faltar. Na 3* fase do projeto,
tivemos problema por causa da guerra entre a Rissia e a Ucrania, que também afetou
bastante a compra de equipamentos eletronicos. Deu uma bagungada nos estoques
gerais. Entéio a gente teve varios desafios. [...] [Embora tenhamos que] justificar, eles
avaliaram as justificativas, que, no caso, eram cabiveis, [...]. Eles acompanharam bem
proximo, ndo foram surpreendidos com alguma coisa que foi apresentado no final, na
entrega, por exemplo. Eles estavam o tempo inteiro sabendo. Nos avisavamos de forma
transparente, ‘esta tendo problema com esse componente, esta tendo problema com o

fornecedor’. E eles foram bem compreensivos.

sob a visao do CTEx apresenta a mesma analise, como visto na resposta

A estrutura legal exige uma série de coisas, e isso sempre ficou muito claro. Todas as
cobrangas foram em cima disso, e deixando claro que descumprimentos precisavam ser
justificados. Houve um atraso de insumos, por exemplo, por causa da pandemia, que
emperrou importagdes, e o prazo de entrega de um pacote estava previsto. Cobramos a
empresa ¢ eles informaram os problemas dos fornecedores, ai orientamos para fazer
carta de justificativa, com todos os dados. Isso foi colocado no processo e comunicado.
Sempre houve essa preocupacdo de um lado e outro, eles respondendo e tendo a ciéncia

das responsabilidades administrativas. Entdo ndo tivemos problema com isso.

4.1.2.1.2 Comprometimento

O comprometimento, no questionario de Lages, Lages e Lages (2005), ¢ medido por

meio de quatro perguntas. Elas se voltam a verificar, principalmente, se ha orientagdo de longo
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prazo no relacionamento e se existe disposi¢do em se realizar sacrificios para manter as
interagdes.

O primeiro questionamento buscou entender a visdo dos participantes acerca dos
beneficios em se manter um relacionamento longo com o outro ator. Para o Entrevistado B, a
Opto tem interesse na interagdo com o EB, por intermédio do CTEx, tanto por motivos
estratégicos, por considerar que o Exército ¢ um grande cliente, ndo apenas para esse produto
mas ja planejando demandas vindouras, quanto por questdes técnicas, pela troca de
conhecimentos que permite a empresa entender as necessidades da Forga, possibilitando que
visualize possiveis produtos a oferecer no futuro. Ele ressalta que “o sucesso de um projeto
possibilita outros, e para a gente isso ¢ importante”. A ETEC do OLHAR levou, por exemplo,
segundo ele, a criagdo de conhecimentos que facilitaram a participagdo em outros programas
do Exército, como a revitalizag@o da viatura Cascavel, com duas cameras termais que utilizaram
conhecimentos do OLHAR.

Sobre o mesmo assunto, o Entrevistado A aponta que o relacionamento com o Exército
¢ importante porque viabiliza a compra de componentes de alta tecnologia para seus produtos,
que de outra forma poderiam ser negados, possibilitando a entrada da empresa em mercados de
maior valor agregado.

O fato de ter uma relagdo com as For¢as Armadas ajudava um pouco, [o fornecedor] a
entender que ¢ um projeto oficial, um produto sério, que o pais tem interesse. Entdo
isso ajudava na tratativa com os fornecedores [, principalmente os] Fornecedores de
detectores [...]. Até para conseguir adquirir um sensor desses, é preciso de um end user,
porque o pais deles ndo vai vender para um pais ndo amigo. Entdo se a empresa estiver
sozinha, e 0 end user for ela mesma, a licenga de exportagdo pode ser negada. A partir
do momento em que o end user ¢ o EB, isso oficializa a contratagio de produtos de alta

tecnologia agregada como o detector, como € esse o caso. A Opto entra apenas como

intermediario.

O Entrevistado F ressalta dois fatores que levam a empresa a querer manter o
relacionamento com o CTEXx. Inicialmente, pela entrada de recursos: “Em termos da execugéo,
os valores s3o bons, apesar de ndo serem enormes”. Adicionalmente, pela possibilidade de
desenvolver e produzir um produto inovador para a empresa, que pode ser fornecido ndo so6
para o Exército, como também para consumidores do exterior, ampliando as possibilidades de
negocios da empresa. O Entrevistado A fala precisamente sobre esses mesmos dois fatores:

Primeiro, por ser um contrato, que faz com que a empresa gere divisas para se manter

e continuar seus trabalhos. Segundo porque solicita uma tecnologia que ndo tinhamos,
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e que pode ser fornecida para as outras For¢as Armadas. No Brasil, o empresario teria
muito pouca confianga de investir em tecnologia desse tipo, na area de defesa, sem
saber se vai conseguir ter demanda, saida, para esse tipo de produto. Entéo ¢é essencial

[manter a interagdo com o CTEX].

O Entrevistado C traz ainda uma outra visdo sobre o interesse da empresa em manter o
relacionamento com o CTEx. Segundo ele, das areas de atuacdo da Opto, a espacial ndo tem
grande volume, ainda que os investimentos do BRICS estejam aumentando. Ja na de defesa, o
grande consumidor ¢ o EB, por meio dos contratos do CTEx. Por isso ¢ fundamental, para a
empresa, manter essa porta aberta, visando a contratos futuros. Isso vem, de fato, acontecendo.
Depois da ETEC do OLHAR, a Opto, conforme o Entrevistado E, logrou participar da
“modernizagdo do Cascavel. Temos também uma possibilidade de mais um produto de visdo
noturna para veiculos blindados junto com o CTEx”.

Pelo lado do CTEX, ¢ possivel perceber que ha interesse em manter o relacionamento
com a Opto. No entendimento do Entrevistado C, o Exército tem interesse em adquirir os
equipamentos de visdo termal — por isso fez a ETEC, em primeiro lugar. E, portanto, muito
importante que a empresa se mantenha no mercado, produzindo esses equipamentos e 0s
manutenindo.

Além disso, na visdo do Entrevistado D, “A gente tem confianca neles, eu mesmo ja
trabalhei la [durante outro projeto de desenvolvimento de interesse do EB]. Em principio, eles
tém boa-fé, boa indole. Havendo novas oportunidades em que a gente possa consulta-los, com
certeza [faremos]”.

Por fim, o Entrevistado F destaca que as respostas da empresa as demandas do CTEx
sdo muito ageis e proativas, o que possibilita o desenvolvimento dos produtos de interesse da
Instituigdo. Além disso, para ele, a Opto tem condi¢des de, com os conhecimentos adquiridos
e demonstrados no OLHAR, bem como pelo bom trabalho desempenhado, se tornar um
parceiro importante para futuras demandas da Forga.

Tem uma previsdo que acontega uma parte do projeto de sistema de visdo para viatura.
Esta aprovado, junto com a FINEP, mas ndo chegamos ainda nessa parte de
contratagdo. Ela [Opto] € uma possivel, ndo so ela, porque envolve outros sistemas do
blindado. Mas possivelmente uma das parceiras vai ser a Opto. [...] se tiver

infravermelho, a parte eletrénica eles podem fazer parte. E um terreno que ja foi

conquistado, precisa apenas de pequenas adaptagdes mecénicas, oticas e de software.
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A respeito da disponibilidade em realizar sacrificios para manter o relacionamento, ¢
interessante notar que, de lado a lado, houve percepcdo de que o outro ator estava se
empenhando. Para o Entrevistado B,

Acho que sim [integrantes do CTEx faziam sacrificios em prol do projeto], eles tinham
o objetivo de dar certo. Tem sempre os limites, mas fizeram viagens, reunides diversas.
As vezes uma documentacio especial que a gente precisa, e que ndo esti na mo deles,

eles tém que buscar em outras areas do Exército essas informagdes. Acho que eles

estavam dispostos.

O Entrevistado E, na mesma linha de pensamento, afirma que, principalmente na
execucao dos testes e avaliagdes, os integrantes do CTEx “trabalharam bastante, se esfor¢aram,
tentaram fazer o projeto andar. Além disso, para liberar pagamentos para a empresa, as vezes
havia alguma dificuldade de orgamento, eles se empenhavam para fazer os pagamentos depois
das entregas realizadas”.

Na visdo dos integrantes do CTEx, o sacrificio dos colaboradores da empresa era
evidente. “Sim, fazem sacrificios. Um exemplo: nas reunides de coordenagdo dava para ver que
eles trabalhavam direto, era nitido que estavam fisicamente cansados”, relatou o Entrevistado
C. O Entrevistado D deu outro exemplo: “a entrega seria em junho, mas para expor na LAAD
[feira de material de emprego militar que acontece do Rio de Janeiro], que era nosso interesse,
era preciso entregar em abril. E eles viraram a noite para resolver”. Para o Entrevistado F,
“quando tem algum evento, uma apresentac@o, que precisa ter um prototipo, e precisa de uma
antecipa¢do — isso ja ocorreu — eles anteciparam e vieram inclusive, para mostrar o

equipamento. Se vé uma disposi¢ao deles nesse sentido”.

4.1.2.1.3 Satisfacao

A analise da satisfagdo com o relacionamento ¢é feita, seguindo o modelo do questionario
de Lages, Lages e Lages (2005), com o apoio de trés perguntas. O foco principal delas recai
sobre a qualidade percebida dos resultados obtidos do relacionamento com o outro ator.

Pelo lado do CTEZX, a analise dos entrevistados ¢ favoravel. Segundo o Entrevistado C,
os resultados foram positivos, haja vista que “Ja temos o lote piloto produzido, de 21 unidades.
[...] E eles encaixaram bem com os requisitos”. O atendimento aos resultados visualizados no
inicio do processo foi destacado também pelo Entrevistado D, que afirma que o produto
entregue foi o esperado.

O Entrevistado F aponta, além do cumprimento integral dos requisitos nos produtos

apresentados, outros dois fatores que colaboram para a elevada satisfacdo com os resultados
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obtidos da interagcdo com a Opto. O primeiro deles € que esse foi, segundo ele, o projeto pioneiro
a cumprir e percorrer todos os tramites administrativos da nova politica de gestdao de ciclo de
vida de materiais de emprego militar do Exército, bem como, em varios aspectos burocraticos,
na produgdo de documentagdes que servirdo de modelo para processos futuros. Cabe destacar
que isso também ¢ verdade para o proprio instrumento de compras publicas por ETEC, por ser
esse o primeiro projeto a percorrer todas as etapas e avangar até fase de apresentacdo de um
novo produto tecnoldgico. O segundo fator, ainda de acordo com o Entrevistado F, ¢ a
relevancia de a interacdo entre o CTEx e a Opto ter gerado um

produto importante, tanto pela tecnologia — que eu desconheco haver outra no pais —

quanto pela dificuldade de lidar com o Infravermelho. Isso ainda estd muito ligado ao

meio académico. Agora quando se vai para um produto, ter uma empresa que faz um

produto desses, [...] € um salto grande. Toda referéncia nossa é dos paises que dominam

a tecnologia. [...] E com aplicagdo militar, s6 nos grandes.

A visdo dos entrevistados da Opto é mais abrangente em relagao aos beneficios advindos
do relacionamento com o CTEx. O Entrevistado A ressalta a importancia dos valores recebidos
do CTEx para financiar o desenvolvimento tecnologico da empresa, colaborando para a
obtengdo de um produto que a Opto ainda ndo possuia, bem como para fortalecer o
posicionamento da empresa no mercado.

A parceria com o CTEx foi primordial para fazermos esse brago em produtos da area
termal. E a importancia da interagdo com o EB ¢ total nessa area de defesa. O
financiamento de 6rgaos do governo, seja da FINEP, seja das Forgas Armadas, sdo
necessarios para o desenvolvimento tecnologico. Sem eles, seria muito dificil uma

empresa ter, por si so, capital proprio para investir ¢ desenvolver tecnologia e tentar

vender no mercado externo, se o proprio pais ndo estiver apoiando.

O Entrevistado B destaca que a capacidade técnica do pessoal do CTEx também gerou
resultados vantajosos na interagdo entre os dois atores, com reflexos positivos para que o
produto apresentado atingisse as caracteristicas almejadas, tanto pela empresa, quanto pelo
consumidor, nesse caso o Exército Brasileiro. O alto nivel da interagdo em prol do projeto
também foi abordado pelo entrevistado E. O Entrevistado C demonstra uma analise semelhante,
pelo lado do CTEX, indicando que a experiéncia e conhecimento dos colaboradores da Opto
foram pontos muito positivos para que o projeto tivesse sucesso.

Com isso, tanto a empresa quanto o CTEx foram capazes de atingir suas respectivas
expectativas, sendo apresentado um produto militarmente funcional e capaz de ser

comercializado, conforme salientado pelo Entrevistado B, alcangando os objetivos estratégicos.
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4.1.2.2 Opto e Centro de Avaliagdes do Exército / Instalagdes militares de testes e avaliagdes

4.1.2.2.1 Confianga

4.1.2.2.1.1 Quantidade de informagoes compartilhadas

Conforme o Entrevistado B, o contato da Opto com as instalagdes militares de testes e
avaliagcdes raramente ocorria de forma direta; ele era, normalmente, intermediado pelo CAEx.
O Entrevistado C corrobora essa percepcao: “Quem gerencia essa parte ¢ o CAEx. Eles que
fazem o contato, planejam e desenvolvem um plano de avaliagdes”. Mesmo com o CAEX, no
entendimento do Entrevistado B, o contato muitas vezes ndo era direto, cabendo ao CTEx
coordenar as datas e a utilizagdo de equipamentos. Ele se limitou, portanto, aos periodos de
avaliacdo propriamente ditos, quando havia necessidade de fornecer dados e mesmo
acompanhar a realizagdo dos testes, com pouco compartilhamento de informagdes.

Para os integrantes das instalagdes militares de testes e avaliagdes, a percepgdo da
importancia e quantidade de informagdes compartilhadas ¢ um pouco maior. O Entrevistado G
narra que um integrante da Opto ministrou instru¢do sobre as principais caracteristicas do
monoéculo e sobre sua utilizagdo, cerca de um més antes dos testes. Depois disso, um
colaborador da empresa acompanhou o teste durante sua execugdo. Apods cada teste, eram
repassadas informacgdes pelos avaliadores ao integrante da empresa. Foi, também,
disponibilizado um contato para que fosse possivel enviar consideragdes posteriormente, o que,
entretanto, ndo aconteceu.

O Entrevistado H relata situa¢des similares. De acordo com ele, “Tivemos o
acompanhamento direto de um funcionario da empresa durante todas as fases dos testes e
inclusive com um dia todo voltado para instrugao a respeito do monoculo”. Sobre a quantidade
de informagdes repassadas nessa instrucao, ele diz que “Todas as informagdes referentes ao
monoculo foram expostas na instrugdo de apresentag@o e, ademais, todas as duvidas foram
sanadas por parte do integrante da empresa”. Ao final dos testes, foi realizado um questionario,
no qual os avaliadores puderam expor suas impressdes, observagdes e oportunidades de
melhoria sobre o monoculo.

O compartilhamento de informagdes sobre o funcionamento do OLHAR, da Opto para
as instalacdes militares de testes, e o fluxo inverso de informagdes relativas as impressdes dos

usuarios, sdo confirmados pelo Entrevistado B. Como ele relata,
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eu aplicava um treinamento para as pessoas que iriam utilizar o equipamento durante
as avaliagdes; na sequéncia, eles podiam entrar em contato com o equipamento, se
familiarizar; e depois uma simulagdo de misséo tipica. Entdo a gente tinha uma relagéo,
eu acompanhei todos esses testes, e estava sempre disponivel para tirar davidas, auxiliar

em alguma coisa durante essas missdes. Teve uma relagdo sim.

Para o Entrevistado I, todas as informagdes necessarias para as avaliagdes foram
repassadas pela empresa. Fora disso, como ¢ de se esperar no relacionamento com instalagdes
de testes, segundo ele, nada mais foi abordado, até porque ndo havia necessidade de conhecer
detalhes comerciais sobre o produto para realizar a avaliagdo. Todavia, todos os
questionamentos sobre caracteristicas técnicas foram respondidos, estando os colaboradores da
empresa sempre em condigdes de serem contatados.

Nesse ponto, convém acrescentar que, conforme o Entrevistado F, os integrantes do
CTEx também acompanhavam a realizagdo desses testes. Pode-se dizer, portanto, que houve
alguma rela¢do da Opto com o CTEx mesmo durante os trabalhos nas instalagdes militares de
avaliagdo.

Nos [do CTEx] acompanhamos os testes onde fosse, no CAEx ou em campo. Néo eu,
especificamente. [...] € preciso estar sempre acompanhando, alguém com uma visdo
ampla do projeto, das possiveis falhas e das possiveis qualidades. E para orientar
também, porque nio ¢ uma tecnologia tdo difundida assim para todos os usuarios, entdo
a pessoa tem uma expectativa que ndo € real para uma viso termal, entdo pode avaliar

o produto como ruim. [...] é preciso orientar a pessoa sobre o que ela vai encontrar e

como avaliar.

Percebe-se, portanto, que a comunicag@o por parte da empresa limitou-se a instrugdes
para possibilitar a correta utilizagdo pelos usuarios a fim de realizar os testes e avaliagdes, bem
como a retirada de duvidas especificas que concerniam aos testes. Por parte dos avaliadores,
houve um interesse genuino de passar a maior quantidade possivel de feedback, sem, contudo,

o contato se prolongar no tempo.

4.1.2.2.1.2 Qualidade da comunicagdo

Para os integrantes das instalagdoes de avaliagdes e testes, a qualidade das informagdes
atendeu ao esperado. Quem mais abordou esse aspecto foi o Entrevistado G. Para ele, um
“Integrante da empresa sempre estava presente nas atividades do mondéculo OLHAR”, o qual
“sempre estava aberto para receber novas ideias para melhorias de utilizagdo do mondculo”.

Além disso, os instrumentos de coleta de dados das avaliagdes eram, para ele, adequados, com
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relatorios e contatos pessoais. O Entrevistado H destaca, ainda, a possibilidade de contato
informal, aumentando a qualidade observada das comunica¢des com a empresa. Por sua vez, o
Entrevistado I salientou o conhecimento dos colaboradores da empresa com quem ele teve
contato acerca do produto.

Entre os colaboradores da Opto, a opinido geral ¢ de que os retornos fornecidos pelos
avaliadores foram muito importantes para o desenvolvimento do produto. Nas palavras do
Entrevistado B, “os batalhdes, o grupo operacional mesmo, trazem muita informagéo do uso,

do dia a dia do equipamento, e isso ¢ muito importante para a gente”.

4.1.2.2.2 Comprometimento

A analise do comprometimento na interagdo da Opto com o CAEx e demais instalagdes
militares de testes e avaliagdes demonstra que esse foi o ponto mais fraco da qualidade dessa
relacdo. Nenhum dos entrevistados, seja colaborador da empresa, seja integrante das
organizacdes militares, citaram interesse especial em manter a interagdo no futuro, bem como
ndo expressaram entusiasmo em realizar sacrificios para manter a relagdo. O contato entre os
atores ocorreu por intermédio principalmente das demandas do CTEx, e teve como objetivo o
cumprimento de pontos especificos do contrato, ndo chegando a configurar, para os

entrevistados, algo relevante para o futuro de qualquer deles.

4.1.2.2.3 Satisfacio

As respostas acerca da satisfacdo demonstram a existéncia de dois sentimentos distintos
por parte dos colaboradores da Opto. Por um lado, os retornos obtidos com os testes e avaliagdes
foram considerados importantes para o desenvolvimento do produto. O Entrevistado B ¢ quem
aborda de forma mais abundante essa questdo. Ele relata que o relacionamento com os usuarios
de ponta da linha foi importante “Tanto na questdo estratégica da empresa, no relacionamento
com clientes, mas também de conhecimento, porque quanto mais contato a gente tem com o
Exército, mais a gente entende as necessidades”. Para ele,

essa troca [de conhecimentos] foi bem rica e importante. A empresa tem todo um know-
how na parte Otica, mecanica, eletronica, de projeto e equipamento, mas sem as
informagdes de utilizagdo do monoculo, a experiéncia de pratica e, também, o objetivo

final do Exército com esse produto [, ndo seria possivel atingir a satisfagdo de todas as

partes].
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ele ressalta que o contato com as equipes de avaliagdes possibilitou a

Desde o primeiro teste até a ultima avaliagdo, se passaram alguns meses, e a gente teve
tempo de implementar as principais mudancas. Por exemplo, o primeiro [teste] foi na
Cia Prec Pqdt. De 14 até S@o Jodo Del Rey [11° BI Mth], conseguimos melhorar muito
a imagem do equipamento, e alguns outros pedidos que foram feitos conseguimos

implementar. Ent@o foi bem importante, esse € um feedback bem importante.

Em contrapartida, um ponto que abalou a satisfacdo com a interag@o, no ponto de vista

dos colaboradores da

Opto, foi o longo tempo de demora para a realizacdo das avaliagdes e

consequente validacdo dos resultados em cada fase. Conforme avalia o Entrevistado A,

o que poderia ser melhor: depois que o produto esta desenvolvido, passa muito tempo
no CAEx para ser avaliado. Se isso fosse eventualmente mais rapido... tem os
problemas deles 14, ndo sei [precisar]. Mas precisaria ser mais rapido, para ndo
perdermos janelas de mercado. Porque o produto fica parado, nfo avanca
tecnologicamente, enquanto os concorrentes do mercado estdo avangando. Entdo essa
velocidade da avaliagdo, e também a velocidade no entendimento de que o produto
atendeu os requisitos e que o Exército poderia adquirir um lote [...]. Entdo eu diria:
velocidade na avaliagdo, para ndo perdermos a janela de mercado, e velocidade na

possivel aquisi¢do dos lotes fabris, para ndo perder capacidade de fabricagéo no custo.

Essa opinido ndo ¢ exclusiva. O Entrevistado B tem pensamento semelhante:

o tempo ¢ muito importante, porque, quando se fala de tecnologia, o que se faz em um
ano, talvez no outro ano seja para usar, € no outro, ou no quarto ano, ja esteja um pouco
defasado. E esse nosso processo comecou em 2019, final de 2019, ja esta indo para 4,
5 anos. E isso € um ponto que eu acho que poderia haver mecanismos para acelerar.
Principalmente a etapa de validago. Para que a gente ndo tenha, depois de todo esse
gasto de energia, de recurso, um equipamento que, quando esta aprovado para ser
utilizado, ja esta um pouco defasado. Nesse projeto especificamente, foi na fase de
avaliagdo. Eu nfio consigo entrar no mérito, [...] porque eu ndo sei quais sdo as

demandas e as disponibilidades de recursos.

Tornando unanime a insatisfagdo com esse quesito, o Entrevistado E afirma que “Houve

uma demora grande para defini¢do dos procedimentos e agendamentos dos ensaios. Chegou a

atrasar bastante, na fase 2. Foi de doze meses para quase o dobro. [...] sempre tem um impacto

para empresa, principalmente em fluxo de caixa”.

Na visdo dos integrantes das organizagdes de testes, a satisfacdo se mostra maior. O

Entrevistado G menciona que “O representante da empresa sempre estava presente e atento



98

durante os testes”. O Entrevistado H, na mesma linha, aponta que “Apresentamos os feedbacks
durante todo o desenrolo do teste e o representante anotava todas as observacgdes”. Por fim, o
Entrevistado I refere que a empresa apresentou resposta a todas as demandas e acompanhou os

testes nos periodos planejados, ndo deixando a desejar.

4.1.2.3 Opto e laboratorios de testes

De acordo com o Entrevistado B, os testes em laboratorios foram feitos através de
contratagdo, para avaliagdo dos lotes. Ou seja, tratou-se de uma relagdo com fundo comercial,
sem caracterizar uma parceria. Ele complementa essa informagdo com o seguinte exemplo: “a
gente tinha que fazer um teste ambiental, de névoa salina. Entdo para o laboratorio que ia fazer
esse teste a gente passou informacdes especificas. Mas foram informagdes mais para poder
realizar o teste do que sobre o desenvolvimento do produto”.

Ele acrescenta ainda que, em muitos casos, o contato com esses laboratorios ocorreu
mais em virtude de uma demanda do CTEx, que exigia a realizagdo dos testes, do que por
iniciativa ou necessidade da Opto para desenvolver o produto. Dessa forma, a interacdo se
limitava a contratagdo do servigo de avaliagdo, sem grande fluxo de informagéo. “Tinha um
escopo de testes a ser realizado, eles faziam. Ai as vezes era pagamento por servigo, ou por
hora, mas em cima do escopo, bem pontual”.

Conforme o Entrevistado E, varios laboratorios foram contratados durante o projeto para
fazer avaliagdes do monoculo. A maioria ja era utilizada regularmente pela empresa para
prestacdo desse tipo de servigo em outros projetos. Até porque, segundo ele, ¢ “Uma dificuldade
no Brasil ter avaliagdo com requisitos militares”. Dessa forma, o relacionamento nio foi
exclusivo para o OLHAR, e a interag@o foi a suficiente para conseguir os dados necessarios

para a fase de desenvolvimento do produto.

4.1.2.4 Opto e empresas fornecedoras de componentes

O contato da Opto com empresas fornecedoras de componentes ocorreu, porém teve
como escopo unico a compra de elementos essenciais para a fabricagdo do monoculo, ndo
chegando a configurar uma parceria. Conforme o Entrevistado E, “Com outras empresas, ndo
[foram compartilhadas informag¢des]. Houve algum contato na questdo do plastico, de
engenharia, mas sem dar muita informagdo do produto. Foi limitado as caracteristicas que
precisavamos”. De qualquer forma, ele explica, em relacdo a esses plasticos especiais, que, apos

pegarem os dados e analisarem, “acabamos ndo usando depois no projeto”. Ou seja, a interacao
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que mereceu o maior relevo do Entrevistado E acabou nem sendo utilizada para o
desenvolvimento do OLHAR.

Outra interagdo ocorreu com os fornecedores de placas eletronicas PCB. Ainda de
acordo com o Entrevistado E, como elas deveriam seguir determinados requisitos criticos,
houve alguma troca de informagdes, mas novamente restrita ao que precisava ser compartilhado
para que se obtivesse o componente com as caracteristicas desejadas.

Um relacionamento que foi ressaltado pelos Entrevistados A e B foi o que se observou
entre a Opto e a empresa fornecedora do sensor termal. Por questdes comerciais do projeto
OLHAR, o nome de tal fornecedor nio sera divulgado neste trabalho. Segundo o Entrevistado
B,

Com o fabricante do sensor termal teve uma interag@o importante, para entendermos as
necessidades desse sensor, as particularidades, para tentar tornar esse equipamento o

mais eficiente possivel. [...] Essa interagdo ocorre direto com a sede, através de

ligagdes, reunides [...], € € muito boa.

Entretanto, conforme narra o Entrevistado A, “O fornecedor do detector tem parceria
com outros fornecedores. Entdo o nivel de informacdo que ele nos passa € s6 o minimo para
que ele possa concluir a venda dele”. A contrapartida também ¢é verdadeira, segundo ele, com
as informacgdes repassadas pela Opto se limitando a0 minimo necessario para viabilizar a
compra, como a divulgagdo do end user, que no caso do OLHAR ¢ o Exército Brasileiro.

De forma geral, o Entrevistado E resume a situagdo da interagdo da Opto com as
empresas fornecedoras de componentes: “ndo teve nenhuma [interagao] que foi exclusiva para
o Olhar. Nos temos varios produtos de optronicos, entdo acaba tendo esse relacionamento”. E

afirma: “O contato [com fornecedores] foi mais comercial. Talvez eles nem saibam do projeto”.

4.1.2.5 Opto e universidades

O relacionamento da Opto com as universidades, especificamente USP e UFSCar,
apesar de ter ocorrido, “Néao é um relacionamento formal com a universidade, uma abertura de
contato com a USP. E mais contato entre os professores e nos [colaboradores da Opto], ex-
alunos”, relata o Entrevistado A. Ainda segundo ele, “Outra pratica é os professores visitarem
a empresa com alunos, e isso facilita também essa proximidade”. Ele explica que o que ocorre
¢ que a maioria “[d]os colaboradores da empresa vieram de l1a. Entdo contratagdes especificas
para o projeto, a gente tem contatos na universidades, indicag@o de professores, ai sim [, essas

pessoas fizeram] o caminho universidade — empresa”. Em consequéncia dessa proximidade,
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houve a possibilidade de, conforme o Entrevistado B, “realizar algumas avaliagdes previstas,
que foram feitas no departamento de fisica da USP”. Na avaliagdo dele, contudo, essa relacao,
embora tenha ocorrido, néo € critica.
O Entrevistado E descreve uma situac@o similar aos dois anteriores. Segundo ele,
A gente era contratado pela empresa, e todos eram ex-alunos dessas universidades [USP
e UFSCar], e a gente usou alguns laboratorios para fazer alguns ensaios. Por contato

mesmo, pedimos autorizagdo para utilizar alguns equipamentos, a gente acabou

fazendo isso durante o projeto.

Ele explica, no entanto, que isso “Foi baseado no relacionamento, ndo teve nenhuma

formalidade. Néo teve assinatura de convénio, ou algo do tipo”.

4.1.2.6 Discussio sobre a qualidade das interagdes

O relacionamento estabelecido entre a Opto ¢ o CTEX teve a confianga como um dos
pontos fortes. Foi possivel verificar que a quantidade de informag¢des compartilhadas foi
abundante, inclusive dados técnicos e estratégicos, bem como que a qualidade da comunicagéo
foi elevada, formando um sentimento de equipe entre os integrantes de ambas as organizagdes.
No tocante ao comprometimento, tanto os integrantes do CTEx quanto da Opto observaram que
a contraparte tinha uma orientac¢do para o relacionamento de longo prazo, estando dispostos a
realizar sacrificios para o bem do projeto. No que concerne a satisfagdo dos atores com o
relacionamento, ambos destacaram que o produto final atendeu as expectativas e que o nivel

dos participantes, de lado a lado, contribuiu para que isso ocorresse.

Opto e Centro Tecnologico do Exército

Confianga A Comprometimento 4\ Satisfagio A\
QUADRO 9: Qualidade da interagdo entre Opto e Centro Tecnologico do Exército.
FONTE: O autor.

Relativamente ao relacionamento entre a Opto e as instalacdes militares de testes e
avaliagdes, incluido o CAEX, o nivel de interagdo entre elas ndo possibilitou o desenvolvimento
de confiancga entre os atores. A quantidade das informagdes compartilhadas se limitou ao
imprescindivel para a realizacdo das atividades, com a empresa repassando apenas aquelas
necessarias ao correto emprego do material e entendimento do seu funcionamento, a fim de
proporcionar um retorno adequado dos usuarios para o prosseguimento do desenvolvimento do

produto. A qualidade das informagdes, ndo obstante, foi enxergada como um ponto positivo
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pelos individuos envolvidos. O comprometimento dos atores para a manutencdo do
relacionamento, por sua vez, foi praticamente inexistente, ao passo que a satisfacdo ndo foi

total, principalmente em relagdo aos prazos de execugdo das avaliagdes e testes.

Opto e Centro de Avaliagdes do Exército / Instalagdes militares de testes e avaliagdes
Confianga |:| Comprometimento v Satisfacdo |:|

QUADRO 10: Qualidade da intera¢do entre Opto e Centro de Avaliagdes do Exército /

Instalagdes militares de testes e avaliagdes.

FONTE: O autor.

Entre a Opto e os laboratorios de testes, as informagdes compartilhadas foram, de
maneira semelhante, o suficiente apenas para que os testes fossem realizados e para que os
resultados fossem transmitidos, tendo, portanto, pouca relevancia, tanto em quantidade, quanto
em qualidade. Em relagdo ao comprometimento para manutengdo do relacionamento entre os
atores, ndo foi possivel identificar tal intento. Os contatos foram puramente comerciais,
podendo ser substituidos por novas empresas que prestassem o mesmo servigo de avaliagdo.
Ressalva deve ser feita ao fato de que ndo sdo muitos os laboratorios que realizam testes com
requisitos militares no Pais, o que leva a um interesse um pouco maior da Opto em continuar
contando com o servico daqueles que realizam. Esse desejo, ndo obstante, ¢ meramente
mercantil. A satisfagdo com a intera¢do pode ser considerada o ponto mais positivo, haja vista
a persisténcia da Opto em contar com os servigos dos mesmos laboratorios de testes, denotando
que os resultados apresentados por eles sdo considerados adequados. Pelo lado dos laboratorios,
fica patente que a interagao com a Opto ¢ absolutamente comercial, como mais um cliente, sem

desenvolver um relacionamento de qualidade.

Opto e laboratorios de testes

Confianga v Comprometimento v Satisfacdo A
QUADRO 11: Qualidade da interag@o entre Opto e laboratorios de testes.
FONTE: O autor.

Na interacdo entre a Opto e as empresas fornecedoras de componentes, o fluxo de
informagdes permaneceu como o minimo possivel para propiciar o acesso aos componentes
adequados para a configuracdo do produto, com pouca quantidade e baixa qualidade. O
comprometimento para a manutengdo do relacionamento com cada empresa especifica foi
inexpressivo pelo lado da Opto, sendo um pouco maior em relagdo ao fornecedor do sensor

termal, pela dificuldade de acesso e pela importancia crucial desse tipo de componente. Pelo
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lado das empresas, a Opto era mais um cliente, pouco importando conhecer detalhes sobre o
projeto que seria o destinatario de seus produtos. A satisfacdo demonstrada pela Opto com os

relacionamentos mostrou-se adequada, principalmente com o fornecedor do sensor termal.

Opto e empresas fornecedoras de componentes

Confianga v Comprometimento v Satisfacdo A
QUADRO 12: Qualidade da interagéo entre Opto e empresas fornecedoras de componentes.
FONTE: O autor.

Do relatado pelos entrevistados, percebe-se que a interagdo da Opto com a USP e a
UFSCar permaneceu no nivel pessoal e informal. Conclui-se parcialmente, portanto, que o
relacionamento entre esses atores praticamente ndo contou com fluxo de informagdes entre as
institui¢des. Quando ocorreu, sem embargo, deu-se tdo somente no sentido universidade-
empresa, ¢ nesses casos a qualidade foi alta, pela utilizagdo da expertise dos professores e
alunos e da exceléncia dos laboratorios para resolver problemas relacionados ao projeto. O
comprometimento com o relacionamento existiu no nivel pessoal, haja vista a ligacdo
emocional dos colaboradores com sua A/ma mater, mas ndo no nivel corporativo. A satisfagdo,
pelo lado da Opto, ¢ positiva, consubstanciada pela constante contratacdo de mao de obra
advinda das institui¢des de ensino. Na visdo das universidades, em compensagdo, tanto o
comprometimento quanto a satisfagcdo sdo irrisorios, a julgar pelo baixo institucionalismo da

relagdo.

Opto e universidades

Confianga | | Comprometimento | | Satisfagio | |
QUADRO 13: Qualidade da interag@o entre Opto e universidades.
FONTE: O autor.

A partir dessas conclusdes parciais, aplica-se a regra de contagem adotada neste
trabalho, com amparo em Bardin (2011), frequéncia baseada em estatistica simples. Dessa
maneira, resultados positivos em um parametro receberam o valor “1”; resultados neutros, o
valor “0”; e resultados negativos, o valor “-1”. Se a somatdria dos coeficientes dos trés atributos
componentes da qualidade do relacionamento — confianga, comprometimento e satisfagdo — for
maior do que “0”, a qualidade é considerada alta; se for menor do que “0”, equivale a qualidade
baixa; e se for igual a “0”, a qualidade ¢ definida como média.

A aplicagdo desse critério aponta que os relacionamentos fomentados pela ETEC

tiveram a seguinte qualidade: Opto e CTEx: 3 — alta; Opto ¢ CAEx / instalagdes militares de
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testes e avaliagdes: -1 — baixa; Opto e laboratorios de testes: -1 — baixa; Opto e empresas
fornecedoras de componentes: -1 — baixa; e Opto e universidades: 0 — média. Esses resultados

encontram-se expostos no Quadro 14.

Interagéo Confianga Comprometimento Satisfacéo Qualidade

Opto e CTEx A A A Alta

Opto e CAEx / Baixa
Instalacdes

militares de |:| v |:|

testes e
avaliagdes

Opto e Baixa

laboratorios de v v A

testes

Opto e Baixa
empresas

fornecedoras de v v A

componentes
Opto e Média
universidades [] [] I:l

QUADRO 14: Qualidade das interagdes fomentadas pela ETEC do mondculo OLHAR entre os
integrantes do SNI brasileiro.
FONTE: O autor.

Empregando a categorizagdo dos atores apresentada anteriormente, tem-se que as
interagcdes fomentadas pela ETEC do mondculo OLHAR apresentam o seguinte carater,
expresso na figura 3.

[ IcT ]

Média qualidade

Governo / ICT Governo :
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FIGURA 3: Relagdes fomentadas pelas ETEC do mondculo OLHAR e suas qualidades.
FONTE: O autor.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

A presente pesquisa teve como ponto de partida a inquietagcdo com as causas que levam
o Brasil a ter um resultado tao dispar em apresentacdo de inovagdes e fabrica¢do de sistemas e
materiais de equipamento militar de alta tecnologia, na comparag@o com seu posicionamento
entre as maiores economias do planeta. Isso levou ao estudo das formas de estimulo a inovacao,
chegando aos conceitos de fomento pelo lado da oferta e pelo lado da demanda. Este ltimo
atraiu a aten¢@o pelo ineditismo das iniciativas para aplicagdo, em territorio nacional, de
ferramentas para utilizar o poder de compra do Estado com o intento de desenvolver novas
tecnologias.

Entre essas iniciativas, o instrumento de compras publicas denominado ETEC
demonstrou ter alinhamento conceitual com solugdes aplicadas nos EUA e na Europa na
persegui¢do da dianteira no ranking mundial de inovag¢des, sendo uma tentativa nacional de
incrementar sua capacidade inovadora. O Ministério da Defesa evidencia seu interesse em ser
participe desse esforco, por meio do emprego de ETEC para levar adiante servigos de
desenvolvimento tecnoldgico. Especificamente, o Exército Brasileiro ¢ uma das instituigdes
nacionais que mais langou méao desse instrumento no ambito do governo federal. Dentre suas
experiéncias, o processo mais evoluido ¢ o do monoéculo de visdo noturna OLHAR, para o qual
foi contratada a empresa Opto.

As teorias mais modernas sobre inovagao valorizam, como facilitadoras da apresentacao
de inovagdes, as interagdes entre os diferentes atores componentes do Sistema Nacional de
Inovagdo. Dessa forma, entende-se que as iniciativas voltadas ao fomento da inovagdo devem,
para serem bem-sucedidas, ocasionar o incremento das relagdes entre os atores do SNI. Esse
aumento deve se dar ndo apenas na dimensao quantitativa, mas também na qualitativa, aspecto
que ¢ ressaltado nos estudos sobre Relantionship Quality.

Esse foi o caminho que conduziu esta dissertagdo a ter como objetivo analisar a
influéncia das ETEC contratadas pelo EB na promogao das interagdes entre atores do Sistema
Nacional de Inovag@o. A hipotese teorica, desenvolvida a partir do estudo de casos de Pre-
Commercial Procurements em outros paises, era que as ETEC contratadas pelo EB fomentam
as interagdes das empresas vencedoras dos contratos com outras empresas € com instituigdes
cientifico-tecnologicas.

A pesquisa de campo, entretanto, apontou para um quadro um pouco diferente dessa
conjectura. Em verdade, os resultados mostraram que, na ETEC do mondculo OLHAR, foram

fortalecidas principalmente as interagdes entre a empresa Opto e o Governo, representado pelo
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CTEx (que agiu também como ICT), bem como, de maneira menos intensa, com universidades
da regido da empresa, que se categorizam como ICT. Além disso, essa ETEC foi capaz de
favorecer, de forma mais marginal, o relacionamento da empresa com outras empresas, tanto
fornecedoras de servigos como de materiais, bem como com outras estruturas governamentais.
Ela nio foi, todavia, capaz de criar novas redes de colaboragdo dentro do SNI brasileiro.

Pode-se concluir, portanto, que a ETEC do monéculo OLHAR incrementou as
interagdes entre os atores do SNI de forma parcial, ndao alcangando todos os possiveis atores.
Restou, sem embargo, patente sua capacidade de fomento a apresentagdo de inovagdo de
interesse nacional, cuja tecnologia ndo era dominada no Pais. Isso contribui para validar sua
utilizagdo como estratégia de uso racional do poder de compra do Estado com vistas ao
desenvolvimento tecnoldgico brasileiro, e, especificamente quando aplicada pelas Forgas
Armadas, também para o incremento do seu poder de combate.

Os resultados deste trabalho destinam-se ao interesse principal de pesquisadores do
campo da inovagao e das politicas publicas. Sua metodologia buscou seguir o preconizado pelo
governo brasileiro para analise ex post de politicas publicas, e pode ser utilizado como modelo
para avaliar o impacto pratico das Encomendas Tecnologicas. Ndo foi possivel encontrar
producdo nacional com o mesmo tipo de analise, tornando os resultados desta dissertacdo
inéditos. Isto posto, acredita-se que esta obra possa ser de valia para o aprofundamento dos
estudos sobre o fomento a inovagéo pelo lado da demanda no Brasil.

Da forma como esta pesquisa foi conduzida e da maneira como os resultados foram
alcangados, por outro lado, advém algumas limitagdes. Entre elas, pode-se apontar, desde ja,
como principais a existéncia de um unico caso de ETEC contratada pelo EB em fase final de
execuc¢do, além da pequena quantidade de individuos com conhecimento acerca do projeto do
monodculo OLHAR, em condigdes de prestarem esclarecimentos sobre as interagdes que ele
suscitou. Isso reduziu a envergadura da pesquisa e limitou o nimero de atores, inviabilizando
uma analise quantitativa estatisticamente mais relevante. Sobre esse fato, cabe esclarecer que
individuos de outras empresas — fornecedoras de servigos e materiais — nao foram entrevistados
porque a interagdo destas com a Opto manteve-se em nivel puramente comercial, de tal sorte
que eles ndo detém compreensao especifica sobre o projeto do mondculo.

Outro problema caracteristico enfrentado durante a fase de coleta de dados foi a
impossibilidade de contatar a principal fornecedora de pegas para o mondculo OLHAR,
nomeadamente o sensor termal, por um pedido da Opto, a fim de manter a confidencialidade
do fornecedor. Tudo isso reduz o carater conclusivo deste trabalho, ndo restringindo, contudo,

seu valor, pela pertinéncia dos estudos de caso tnico nas ciéncias sociais. Como consequéncia,
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uma lacuna de oportunidade que pode ser explorada futuramente ¢ a realizagdo de pesquisas
com recorte mais amplo, que envolva o maior nimero possivel de ETEC ja concluidas ou na
fase final de apresentac@o do produto.

Além disso, o objetivo primordial da ETEC nao ¢, exatamente, promover a interagao
entre os atores do SNI. Esse seria um intermédio para o foco final do instrumento de compras,
que, como visto no referencial teorico, € principalmente desenvolver projetos capazes de gerar
produtos inovadores. Por isso, a execu¢@o de estudos objetivando desvelar se as ETEC vém de
fato propiciando o dominio de novas tecnologias por empresas nacionais mostra-se, com o
fulcro de aprofundar a analise dessa politica publica, tempestivo e complementar a presente
obra.

Ao concluir esta dissertacdo, ¢ legitimo afiangar que os objetivos foram alcangados. Foi
possivel analisar a contribuicdo da ETEC do mondculo OLHAR na promogéo das interagdes
entre os atores do SNI brasileiro. Para isso, a participagcdo dos entrevistados foi capital,
permitindo acessar um nivel de conhecimento sobre o projeto que de outra maneira nao seria
alcangavel. Refletindo retrospectivamente, muito embora a hipotese nao tenha sido plenamente
confirmada, ela amparou a execuc¢do da linha de raciocinio que permitiu a obtengdo das
respostas desejadas, confirmando a validade de sua formulagao.

Por fim, a posse de melhores e mais eficazes equipamentos militares consiste em um
grande vantagem para as For¢cas Armadas no cumprimento de suas missdes, que, na atualidade,
vao muito além de vencer conflitos bélicos. A mera compra de produtos carregados de
tecnologia, entretanto, ndo garante a capacidade do pais produzi-los na quantidade requerida
em um momento de necessidade (CUNHA; AMARANTE, 2011). De fato, como afirma Franco
Azevedo (2013), a aquisi¢do ndo contribui necessariamente para a diminuigdo do gap
tecnologico em relagdo aos detentores do conhecimento, podendo até mesmo amplia-lo. Por
isso, a Politica Nacional de Defesa brasileira preconiza o aumento da participagdo nacional no
conteudo tecnoldgico dos produtos de defesa (BRASIL, 2020). Essa consideragdo deve pesar
sobre os gestores e sobre a propria sociedade no momento de decisdo acerca da obtengdo de
novas capacidades para garantir a defesa dos interesses brasileiros. E responsabilidade de todos
utilizar os recursos publicos da forma mais eficiente, buscando garantir o atingimentos dos

objetivos nacionais e o continuo desenvolvimento do Pais e de sua populagao.
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APENDICE A - TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

1. Vocé esta convidado a participar da pesquisa “Inovac¢iio no meio militar: uso do poder de
compra para gerar poder de combate”, ligada ao Programa de Pds-Graduagdo em Ciéncias
Militares do Instituto Meira Mattos, da Escola de Comando e Estado-Maior do Exército
(ECEME), de nivel mestrado.

2. Vocé foi selecionado por ser gestor estratégico, engenheiro ou funcionario da equipe de P&D
das Forcas Armadas, da empresa Opto ou de outro ator relevante do Sistema Nacional de
Inovacgdo diretamente ligado ao projeto do mondculo de imagem térmica OLHAR. Sua
participagdo consiste em responder a uma entrevista individual sobre o tema, na qual tera que
discorrer sobre como se processam as interagdes com outros individuos e organizag¢des no bojo
do projeto, bem como sobre algumas praticas que acontecem no seu ambiente de trabalho.

3. O objetivo deste estudo ¢ analisar a influéncia das ETEC contratadas pelo EB na promogéo
das interagdes entre atores do Sistema Nacional de Inovacao.

4. Esta pesquisa tem carater estritamente confidencial e, embora extrato da pesquisa possa fazer
parte do relatorio final, seu nome ou caracteristicas que possam identifica-lo serdo excluidos do
mesmo.

5. Sua participagdo nesta pesquisa ndo ¢ obrigatoria. A qualquer momento vocé pode desistir
de participar e retirar seu consentimento. Sua recusa ndo trara qualquer prejuizo em sua relagdo
com o pesquisador ou com a Instituigdo.

6. Vocé recebera uma copia deste termo, onde consta o telefone e o enderego deste pesquisador,

podendo tirar suas dividas sobre o projeto agora e em qualquer momento.

Muito obrigado por sua participagao!

Pesquisador: Bruno Lion Gomes Heck (Major do Exército Brasileiro)
E-mail para contato: cadlion@hotmail.com.
Orientador: Prof. Dr. Carlos Eduardo Franco Azevedo.

PPGCM - Instituto Meira Mattos — Escola de Comando e Estado-Maior do Exército.

Declaro que entendi os objetivos, riscos e beneficios de minha participacio na pesquisa e

concordo em participar.
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APENDICE B - ROTEIRO DA ENTREVISTA

Estou realizando curso de mestrado no IMM sobre o tema inovagdo. Especificamente,
estou estudando de que forma a Encomenda Tecnolégica (ETEC) do mondculo de visdo termal

OLHAR influenciou o relacionamento entre os atores do Sistema Nacional de Inovagao.

A ETEC ¢é um tipo especifico de compra publica com o objetivo de fomentar a
introdu¢@o de inovagdes. O contrato refere-se ao trabalho de pesquisa, ndo necessariamente a
um produto pronto. Por esse motivo, tem caracteristicas especiais, como possibilidade de
dispensa de licitagdo, de contrato com varios fornecedores simultdneos, de formas de
pagamento diferenciadas, de maior interagdo com o fornecedor, etc. Uma das principais ETEC
realizadas pelo EB foi a do mondculo de visdo noturna OLHAR, junto a empresa OPTO, ja

estando em sua quarta fase.

Nesse contexto, meu objetivo € analisar como se processou a interagdo entre os atores
envolvidos na ETEC do OLHAR. Minha ideia ¢ conduzir esta entrevista sem um formato
formal e rigido, entdo fique a vontade para fazer as consideragdes que julgar relevantes sobre o

assunto. A estimativa ¢ que a entrevista completa leve cerca de uma hora.

1 (objetivo: possibilitar a apresentacdo do entrevistado e verificar o seu envolvimento com o
projeto, possibilitando a categorizagdo como gestor ou engenheiro)
- O senhor tem conhecimento sobre o projeto do mondculo OLHAR? O senhor trabalha ou

trabalhou diretamente com esse projeto? Qual a sua fungdo nesse projeto?

2 (objetivo: possibilitar que o entrevistado fale, com suas palavras, de forma geral sobre o
assunto)

- Os estudos sobre o assunto inovagdo indicam que ela ocorre de melhor maneira quando se
estabelecem interacdes entre diversos atores, formando um sistema de inovacéo. No caso do
Brasil, os principais atores do SNI que interagem no desenvolvimento de inovagdes sdo as
empresas, as instituicdes de fomento (como FINEP, EMBRAPII), as institui¢des de habitat e
suporte (como consultorias e sistema S), os investidores (nos quais se enquadram os licitantes)
e as ICT. O CTEx, por exemplo, se enquadra de forma dupla nessa classifica¢do: por um lado,

como investidor (licitante); por outro, como ICT.
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Isto posto, no entendimento do senhor, a ETEC do monéculo OLHAR promoveu a
interagdo entre os atores do Sistema Nacional de Inovagdo? De que maneira? O senhor pode
dar exemplos praticos de como se processou a interagdo com outros atores durante o

desenvolvimento do projeto?

Caso tenha trabalhado com a gestao:

3a (objetivo: verificar se houve interacdo com diversos possiveis fornecedores durante a
montagem da licitag@o, opgdo existente na ETEC)

- Durante o processo de montagem da licitagdo por ETEC, foi feito contato prévio com as
empresas para verificar as possibilidades de desenvolvimento do produto? Como foi esse

relacionamento anterior?

Caso tenha trabalhado com a engenharia:
3b (objetivo: verificar a interag@o entre o consumidor de fato e o fornecedor/pesquisador)
- O senhor teve contato, ao longo do projeto, com as pessoas responsaveis por criar os requisitos

do monoculo? Essas mesmas pessoas tiveram participagao no desenvolvimento do projeto?

4 (objetivo: verificar se a ETEC foi diretamente responsavel pelo estabelecimento de uma
interagdo nova)
- O CTEX, ou o senhor pessoalmente, ja havia algum tipo de colaboragdo, ou trabalho em

conjunto, com a Opto ou com algum de seus integrantes anteriormente?

5 (objetivo: verificar se a ETEC foi diretamente responsavel pelo estabelecimento de uma
interagdo nova)

- Houve relacionamento com mais alguma organizagao ou individuos além da Opto durante o
desenvolvimento do projeto (universidades, outras empresas, outras OM, pesquisadores,
engenheiros, instituigdes de fomento)? Ja havia algum tipo de colaboragdo, ou trabalho em

conjunto, com ela ou com algum de seus integrantes antes desse momento?

6 (objetivo: analisar a qualidade das interagdes, tendo como base as categorias formuladas por
Lages, Lages e Lages (2005))

- De acordo com a literatura, a interagdo no ambiente empresarial ¢ influenciada por trés
aspectos: confianga, comprometimento e satisfacdo. Nesse sentido, vou fazer algumas

perguntas para avaliar as intera¢des ocorridas durante o projeto do OLHAR.
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CONFIANCA (objetivo desse bloco: avaliar a quantidade de informagdes

compartilhadas)

a.

A empresa buscou contar com a participagdo dos militares na busca das melhores
solugdes e/ou de ideias novas para o produto? Nessas ocasides, foram
compartilhadas informagdes técnicas relevantes e mesmo confidenciais sobre o seu
desenvolvimento?

De que forma foi feito o compartilhamento de informagdes pela empresa durante o
andamento do projeto?

Houve dificuldade de obter dados importantes sobre o projeto com a Opto ao longo

do seu desenvolvimento?

CONFIANCA (objetivo desse bloco: avaliar a qualidade da comunicagéo)

A comunica¢@o com os integrantes da empresa foi constante, facil, ou aconteceu
somente mediante demanda explicita do CTEx?

Os militares que trabalham no projeto se mantém ao longo do tempo, ou foram sendo
trocados? E os funcionarios da empresa? Na sua opinido, esse fator interferiu na
comunicag¢do entre os envolvidos no projeto?

Quando ocorreram contratempos, foi possivel manter uma comunicagdo franca
sobre os pontos negativos (como falta de cumprimento de prazos, desempenho
incompativel com os requisitos, etc) e sobre as metas?

Foram estabelecidos grupos de trabalho? Qual era a frequéncia com que eles se
reuniam? Havia local definido para isso? Quantos funcionarios da empresa
participaram? Quantos militares? Houve outros atores? Todos eles tinham tempo e
conhecimento necessarios para realmente colaborar e obter resultados? A
comunica¢do nesses grupos de trabalho era facil, ou havia rivalidades ou outras
dificuldades? Foi possivel estabelecer um relacionamento de nivel pessoal com os
integrantes da empresa envolvidos no projeto?

Existiu um canal de comunicacdo oficial entre o CTEx e a empresa durante o

projeto? Se sim, de que forma? E possivel ter acesso a esses documentos?

COMPROMETIMENTO (objetivo desse bloco: avaliar o comprometimento dos atores

com a manuteng¢éo do relacionamento em longo prazo)
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a. [Existe o sentimento de que a manutengado de um relacionamento de longo prazo com
a empresa vai ser benéfico para o EB? E com os outros atores indicados?

b. De que forma o relacionamento com esses atores ¢ importante para o
desenvolvimento de projetos e produtos futuros? Ha interesse em manter a interagéo
com a Opto no futuro? E com os ouros atores?

c. Os testes do produto foram feitos em instala¢des de teste do CTEx? Era comum o
acesso de funcionarios da empresa a militares e/ou a treinamentos e exercicios para
que a empresa entendesse o problema e as necessidades? Os militares envolvidos no
projeto costumavam acessar as instalagdes da empresa? Na sua opinido, o CTEx e
seus integrantes envolvidos no projeto estdo dispostos a realizar sacrificios (ex:
pagar viagens a integrantes para realizar reunides, trabalhar em horarios fora do
expediente, etc) para ajudar a empresa a resolver o problema? Se enxerga o mesmo

tipo de consideragdo na empresa?

SATISFACAO (objetivo desse bloco: avaliar a satisfacio dos atores com o

relacionamento)

a. A colabora¢do com a Opto tem gerado bons resultados? E com os outros atores?

b. Em quais pontos a empresa deixa a desejar? E os outros atores envolvidos?

c. Em que pontos o produto inicialmente visualizado difere daquele que a empresa esta
apresentando? Foi possivel ir disponibilizando feedbacks conforme o projeto foi se

desenvolvendo? A empresa se mostrou atenta a eles?

7 (objetivo: obter conhecimentos nio levantados até o momento)
- Existem informagdes adicionais que o senhor julga relevantes em relagdo ao assunto desta
pesquisa que ndo foram abordadas? Caso positivo, o senhor poderia discorrer sumariamente

sobre elas?

8 (objetivo: obter dados para novas entrevistas)
- Seria possivel indicar os contatos dos atores (individuos) que participaram do projeto (do
CTEx ou de fora dele)?

- Poderia me passar o nome completo, para futuros contatos SFC?



