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RESULTADOS

A Incubadora Tecnoldgica de Maringd possuia na data da aplicacdo do
questiondrio 13 empresas incubadas, das quais dez estdo na fase de incubacdo, trés ja
sao graduadas e nenhuma na fase de pré-incubacdo. A fase de pré-incubagdo é
designada a criagdo do negécio, e tem como finalidade avaliar o projeto, ou seja,
averiguar se € vidvel a produg¢do e comercializacio do produto. No periodo de
incubacdo os empreendimentos recebem subsidios da incubadora para auxiliar no
desenvolvimento e aperfeicoamento de suas atividades, preparando-as para a introdugao
no mercado.

A Incubadora Tecnoldgica de Maringa conta com 16 empresas incubadas, sendo
9 internas, 7 externas e nenhuma empresa na pré-incubacio.

Observa-se que as empresas residentes na Incubadora abrangem campos de
atuacdo bem diversificados, ndo se restringindo somente a empresas de
desenvolvimento e producdo de softwares, mas também nos setores de engenharia,
biotecnologia, automacao de procedimentos e ambiental.

Sendo assim, esta secdo esta dividida em 6 partes. A primeira parte descreve o
perfil dos empreendimentos incubados, a segunda apresenta as informacdes financeiras
relevantes, na terceira parte foi realizada uma pesquisa em relacdo ao mercado dos
empreendimentos, posteriormente foi identificada a capacitacdo dos empreendedores, o
apoio oferecido pela Incubadora Tecnoldgica de Maringd, e por fim o conhecimento das

empresas sobre o tema: Governaca Coorporativa.

7.1-  Perfil do empreendimento

Nesta sessdao serdo analisados dados sobre o perfil dos empreendimentos
residentes na Incubadora Tecnoldgica de Maringd, tais como: idade do negdcio,
quantidade de sécios e funciondrios, escala de horarios, periodicidade de reunides com

pessoal, etc.

O periodo de incubac@o pode variar de uma Institui¢do para outra, no caso da
Incubadora de Maringd esse periodo é de no maximo 4 anos (2 anos na pré-incubagao e

2 anos na incubacdo). Como era de se esperar, quase a metade dos empreendimentos



possuem menos de 1 de concepcdo. No entanto, como demonstrado na figura 2, 33%
sdo empresas com 2 ou 3 anos, que podem ser empresas prestes a se graduarem (para
aquelas que ndo passaram pelo processo de pré-incubacdo e entraram direto na

incubacdo), ou, empresas um pouco mais maduras dentro do processo de incubagdo.
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Figura 2 — Idade do empreendimento.
Fonte: Elaboracao Propria

No que se refere a quantidade de socios, quase 70% possuem 2 sécios. Embora
nenhum dos empreendimentos, no periodo de pesquisa, contar com 3 socios, 22%

divide em mais de 4 sdcios a participagdo na empresa, conforme os dados da figura 3.

Quanto ao numero de funciondrios e/ou estagiarios, 67% das empresas tém em
seu quadro de pessoal de 1 a 3 contratados. E comum neste tipo de negécio haver
estagidrios participando ativamente dentro da empresa, uma vez que a Incubadora é
ligada a Universidade e proporciona maior facilidade em atrair alunos da graduagdo

para a pesquisa e desenvolvimento tecnoldgico.

Numero de socios
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Figura 3- Niimero de Sdcios.
Fonte: Elaboracao Prépria.



No que se refere a inteng¢do de contratar funciondrios e/ou estagidrios nos 6
meses subsequentes, o nimero de empresas que afirmaram ter essa intencdo passa um
apenas um pouco da metade, 56% (ilustrado na figura 4). Isso pode dever-se a dois
fatores:

a) Ja terem um numero suficiente de funciondrios e/ou estagidrios; ou

b) A empresa pode estar trabalhando com baixa demanda.

Intencao de contratar nos proximos 6
meses

44% @ Sim

56% ] Néo

Figura 4- Inten¢do de contratar no préximos 6 meses.
Fonte: Elaboragdo Propria.

As empresas foram também questionadas sobre a escala de hordrios interna, e
nesse sentido, 56% dos empreendimentos afirmaram que hd uma escala didria a ser
cumprida, mas todas as empresas entrevistadas disseram que hd uma flexibilidade de
horédrios. E ainda, como observado na figura 5, 11% desses empreendimentos nao

trabalham com uma escala de horarios.
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Figura 5 - Escala de hordrio.
Fonte: Elaboracdo Propria.



Ao serem questionadas sobre as divisdes da empresa, 67% delas afirmaram ser
divididas em dreas ou diretorias. A maioria delas sdo divididas em: desenvolvimento,
comercial, suporte técnico, e administrativo gerencial.

Cada uma destas dreas tem a sua importdncia no sucesso de um
empreendimento. Neste caso, em que as empresas em questdo sdo as de base
tecnoldgicas, a drea de desenvolvimento e suporte técnico sdo essenciais quando se trata
de inovagdo. Primeiro porque o desenvolvimento e a pesquisa dos novos produtos
devem ser precisas, exatas, para que a drea comercial possa vender o produto e mostrar
que ele realmente funciona e é inovador. E segundo, a 4rea de suporte técnico deve estar
sempre atenta, preparada e disponivel para possiveis falhas que podem vir a acontecer,
pois se tratando de uma inovacdo, ndo haverdo outras pessoas disponiveis no mercado

aptas a dar esse suporte técnico.
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Figura 6 — Divisdo em dreas ou diretorias.
Fonte: Elaboracao Propria.

No que diz respeito a avaliagdo do clima organizacional, quase 90% das
empresas afirmaram que nao fazem nenhum tipo de avaliacdo do clima organizacional,
conforme ilustrado na figura 7. Isso pode dever-se ao fato de que sdo empresas
normalmente pequenas, com pouco funciondrios. Mesmo assim, ndo deve ser descartada

a idéia de se realizar periodicamente algum tipo de avaliagdo interna.



Avaliacao de Clima Organizacional
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Figura 7 — Avaliag@o do clima organizacional.
Fonte: Elaboracdo Propria.

Esse tipo de avaliagdo pode revelar, por exemplo, que falta motivacdo por parte
dos gestores em relacdo a seus funciondrios, e que consequentemente vai acabar
refletindo na produtividade do funciondrio, e até na questdo de “vestir a camisa da
empresa” mesmo, defender a empresa, apostar na empresa em que trabalha, e por isso,
deve ser visto como um ponto negativo dentro destes empreendimentos.

A mesma porcentagem anterior, quase 90%, afirmaram também realizar reunides
periddicas, mas ndo deixaram claro se sdo reunides com todos os funciondrios da
empresa, ou somente com a gerencia.

Todas as empresas que fizeram parte da pesquisa ja possuem a patente de pelo
menos um produto. O processo de obtencao de patente €, muitas vezes demorado, pode
levar até 36 meses segundo o INPI (Instituto Nacional da Propriedade Industrial), e o
direito de patente reserva-se por até 20 anos para patente de invenc¢do, e 15 anos para
patente de modelo de utilidade contados da data de dep6sito (Art. 40 da LPI).

http://www.inpi.gov.br/principal Tnavegador=IE&largura=800&altura=600

Obtencao de patente
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Figura 8 — Obtencio de patente.



Fonte: Elaboracdo Propria.

E em relacdo a participacdo destas empresas em feiras, eventos e workshops
tecnologicos, 89% delas disseram participar ativamente destes eventos. E essa € uma
caracteristica muito importante para esse segmento, pois nestes tipos de eventos €
possivel mostrar ao publico e aos potenciais investidores, inclusive os Private Equity e
Venture Capital - investidores que buscam projetos audaciosos e com boas chances de
crescimento para investir, apostando na filosofia de que quanto maior os riscos, maiores
poderdo ser as taxas de retorno — que poderdo se interessar por esses negocios e estarem

dispostos a financiar os projetos de inovagao destas empresas incubadas.

Participacao em feiras, eventos e
workshops
1%
@ Sim
m Nao
89%

Figura 9 — Participagdo em feiras, eventos e workshops.
Fonte: Elaboragdo Propria.

Um bom investimento em uma boa idéia inovadora pode significar a
alavancagem de uma empresa e at€é mesmo uma alteracdo na fronteira tecnoldgica do
pais dependendo do produto e da tecnologia utilizada, além incluir novidades mais

funcionais no mercado, facilitando o dia a dia das pessoas em seus cotidianos.

7.2 - Informacoes Financeiras Relevantes

As informagdes financeiras fornecidas pelas empresas entrevistadas nos dao uma
dimensdo de como estes empreendimentos pretendem investir, o valor a ser investido,

se possuem um controle e uma organizacao nas finangas e outros dados.



Torna-se relevante a investigacao dessa questdo quando tratamos, muitas vezes,
com negocios gerenciados por técnicos, pessoas que tiveram uma idéia inovadora e a
realizaram mas que nem sempre possuem o espirito empreendedor. E se isso acontece, o
que em muitos casos acontecem mesmo, a idéia e o resultado dela pode até ser muito
bons, mas a incapacidade de gerir os negdcios pode emperrar todo o processo que vem
depois da criacdo, a drea comercial e administrativa.

Para tanto, alguns destes pontos serdo abordados a seguir acompanhado dos

numeros extraidos da pesquisa.

Origem dos recursos
@ Capital préprio
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78% pessoal
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Figura 10 - Origem dos recursos.
Fonte: Elaboragao propria.

Em relacdo a origem dos recursos para a concep¢do destas empresas, 78%
utilizaram capital proprio para abrir a empresa e dar o ponta pé inicial. Nenhuma delas
utilizaram financiamento ou fundo perdido para o0 mesmo propdsito, como ilustrado na
figura 10. Ou seja, a maioria ndo precisou adquirir dividas para dar inicio aos negdcios,

o que € menos arriscado para os sécios, caso a empresa nao dé bons frutos.
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Figura 11 — Inten¢@o de investimento nos 6 meses subsequentes.
Fonte: Elaboracdo Prépria.

Um ponto visto como positivo € a intencdo dos empreendedores na realizagdo de
investimentos de curto e médio prazo (at€ 6 meses apds a data da pesquisa) em seus
negdcios. Ou seja, quase 90% deles demonstraram reais interesses fazer algum tipo de
investimento em um prazo de até seis meses, subsequentes a data da aplicacdo da
pesquisa, conforme dados da figura 11.

Sobre as dreas em que estas empresas desejavam investir, de acordo com os
numeros da figura 12, existem vdrias dreas de interesse. No entanto, como podemos

notar, a maioria pretende investir em matéria de divulgacao, com 27% no total.

Areas de investimento

iy ale)
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17% 16% O Exposigao de produtos

6% B Treinamento

17% o P&D
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° O Outros

0O Material de divulgacao

Figura 12 — Areas de investimento.
Fonte: Elaboragdo Prépria.

Depois disso, em segundo lugar estdo os dreas de investimento em exposi¢ao de
produtos, consultoria em Marketing e pesquisa e desenvolvimento, igualmente com
17% cada. Para consultoria juridica e outros ndo houve interesse por parte de nenhuma
das empresas entrevistadas.

A partir desse resultado, podemos notar um grande interesse das empresas em
divulgar o seu produto, seja com material de divulgacdo ou buscando uma consultoria
de Marketing.

O valor dos investimentos pretendidos concentra-se 78% em valores que vao até
R$ 7.000,00. Outros 22%, conforme ilustra¢do da figura 13, os valores para

investimento podem chegar a niumeros superiores a R$ 15.000,00.



Lembrando que esses valores ndo incluem recursos provenientes de fundos
perdidos ou financiamentos aprovados em edital. Representam apenas a inten¢do de

investimento a partir de recursos proprios ou provenientes das atividades da empresa.

Valor do investimento —
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11% 290/

11% 0 De 3.000,00 a
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15.000,00
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e2% 34%

Figura 13 — Valor do investimento.
Fonte: Elaboracao Prépria.

No quesito organizacdo e controle das financas através de métodos e
ferramentas, foram constatados que 67% dos empreendimentos utilizam constantemente
o Fluxo de Caixa, essencial para o controle e programacdo dos gastos e contas a receber.
No entanto, ainda ha 33% destes que ndo realizam o fluxo de caixa, ficando a mercé da

sorte.

Fluxo de Caixa
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Figura 14 — Fluxo de Caixa.
Fonte: Elaboracdo Prépria.

A questdo a seguir se refere a utilizacdo da DRE (Demonstracdo do Resultado do
Exercicio) que segundo o Conselho Regional de Contabilidade do Rio Grande do Sul
(2008), a Demonstracdo do Resultado do Exercicio é uma demonstracdo contabil

apresentada na forma vertical com o objetivo de evidenciar a composi¢do do



lucro/prejuizo liquido do exercicio acumulado num determinado periodo de oper¢des da
empresa. Ou seja, a DRE ¢é feita através do confronto das receitas, custos e despesas
apuradas segundo o regime de competéncia (principio contdbil). Ela oferece uma sintese
financeira dos resultados operacionais € ndo operacionais de uma empresa em certo
periodo. Embora sejam elaboradas anualmente para fins de divulgacdo, em geral sdo

feitas mensalmente pela administracio e trimestralmente para fins fiscais

Realizacao de DRE
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Figura 15 — Realizac¢do de DRE.
Fonte: Elaboracdo Prépria.

Verifica-se a mesma porcentagem anterior. Aqueles que realizam o Fluxo de
Caixa, também realizam a DRE, o que pode ser entendido como uma conseqiiéncia do
Fluxo de Caixa, incrementando a andlise, organiza¢do e programacao das financas.

No entanto, apesar da maioria desses empreendimentos j4 estarem praticando a
DRE e o Fluxo de Caixa, ainda hd 33% deles que ndo os utilizam. Considerando-se a
utilizagdo destas ferramentas como essenciais e bdsicas a qualquer empreendimento,
encontramos aqui mais um ponto negativo para essas empresas residentes na Incubadora

de Maringa.

7.3- Mercado.
Sobre o mercado foram avaliadas questdes sobre o publico alvo, diferenciagdo,

principais dificuldades de inser¢do no mercado, estratégias de marketing, e outros.
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Figura 16 — Publico Alvo.
Fonte: Elaboragdo Prépria.

Em relacdo ao publico alvo, todas as empresas ja t€ém delimitado o seu. Assim, é
possivel trabalhar melhor e focar as estratégias de marketing a um publico definido.

E como podemos observar na figura 17, 90% dos clientes das empresas
residentes na Incubadora é composto com pessoa juridica e entidades publicas.

Pessoas fisicas representam apenas 10% do publico alvo.

Perfil dos clientes
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Figura 17 — Perfil dos Clientes.
Fonte: Elaboragdo Propria.

Em relacdo a quantidade de produtos ou servigos prestados pelas empresas
incubadas, 56% ofertam de 3 a 4 produtos ou servicos, nenhuma das empresas

entrevistadas possuem mais de 4 produtos, ou servigos.



Quantidade de produtos ou servicos
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Figura 18 - Quantidade de produtos ou servigos prestados.
Fonte: Elaboracao Propria.

Sobre a representacdo do principal produto no faturamento da empresa, 67% dos
empreendimentos afirmaram o seu produto principal representa de 50 a 100% do valor
total do faturamento, conforme ilustrado na figura 19.

Isso revela uma grande dependéncia da empresa em relacdo a um unico produto,
0o que pode acarretar grandes problemas de geracdo de recursos caso haja algum
problema no mercado onde atua, ou na fabricagdo do mesmo, que o impeca de ser

comercializado.

Representacao do principal produto
no faturamento

11% 11% @ No max. 25%
B de 25% a 50%
0O De 50% a 75%
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Figura 19 — Representagdo do principal produto no faturamento.
Fonte: Elaboragdo Prépria.

O ideal € que uma empresa ndo dependa de um tnico produto para se manter,
pois caso aconteca algum imprevisto, ela terd outros meios para se financiar e, portanto,
€ mais seguro. No caso das empresas residentes na Incubadora Tecnoldgica de Maring4,
essa grande representacdo de um unico produto no faturamento dos empreendimentos, €

aceitdvel visto que se trata de empresas ainda incubadas, que j4 entram para o processo



de incubacdo com o um produto, ou processo, em mente. Mas nada impede, € claro, que
com todo o apoio fornecido pela Incubadora essas empresas desenvolvam novos

produtos.

Em seguida, os empreendedores foram questionados sobre o critério que os
levaram a desenvolver o seu produto. Como ilustrado na figura 20, a maioria deles, 35%
escolheram pesquisar e desenvolver seus produtos ou servigos porque enxergaram neles
uma boa oportunidade de mercado. Outros 25% disseram ter experiéncia no ramo, € por

isso decidiram investir no seu produto.

Além destes, fatores como desenvolvimento cientifico, desejo de ter um negdcio
proprio, e demanda especifica de uma empresa, foram considerados os critérios que
menos motivaram ou contribuiram na hora de pensar em abrir um negdécio, com apenas

5% cada um.
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Figura 20 — Critério para escolha do produto ou servico que desenvolvem.
Fonte: Elaboracao Propria.

Ja em relagdo fase de desenvolvimento do produto, 45% estdo na fase de teste de
mercado. Grande parte destas empresas ja tem prototipos que estdo sendo testados em
algum cliente ou parceiro para que seja feito qualquer tipo de ajuste necessério antes de

se langar o produto no mercado.



Fase de desenvolvimento do produto
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Figura 21 — Fase de desenvolvimento do produto.
Fonte: Elaboracao Propria.

Como observado na figura 21, é possivel notar que ndo nenhum
empreendimento que ainda encontra-se na fase de concepg¢ao; outros 33% encontram-se
na fase de pds-concepg¢do, ou seja, acabaram de concluir um produto ou processo e
partirdo para os testes de mercado, e os 22% restantes j4 estdo no participando

ativamente do mercado.

Para lancar um produto no mercado sdo necessdrias algumas medidas, por
exemplo, um plano de negdcio bem elaborado onde serdo feitas as previsdes de
demanda, investimentos necessdrios € gastos operacionais; uma pesquisa de mercado
antecipada, para verificar se haverd um mercado consumidor; e um possivel acordo com
clientes e/ou fornecedores. Neste caso, 67% das empresas disseram ja terem feito uma
pesquisa de mercado, 89% possui um plano de negdcios e 78% ja possuem uma acordo

ou uma parceria com algum cliente e/ou fornecedor.

Esses dados sdo importantes porque indicam que ha uma preocupacao prévia por
parte dos empreendedores antes de se lancaram ao mercado, e que, portanto, hd uma
preparacao do negdécio e toda uma andlise de mercado antes. Assim sendo, ponto

positivo para as empresas incubadas.

Todas as empresas entrevistadas afirmaram possuir um diferencial competitivo,
e conforme a ilustragdo da figura 22, esse diferencial estd principalmente ligado a

tecnologia utilizada. Em outros 34% a diferenciagao estd no preco ou na qualidade.
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Figura 22 — Diferenciacao do produto.
Fonte: Elaboracdo Prépria.

Além da diferenciacio do produto ser uma Otima maneira de promover o
produto, ha outras formas de divulgd-lo, denominadas estratégias de marketing, como

divulgacdo em eventos, radio e TV, mala direta, internet, contatos pessoais € outros.

No caso das empresas pesquisadas, 28% utilizam como estratégia de marketing
contatos pessoais ou divulgacdo via internet, outros 20% utiliza-se de eventos

relacionados para divulgar o seu produto, e apenas 4% utilizam midias como radio e TV

para promoverem os seus produtos.

Estratégia de Marketing.

20% __ 0% 28%
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Figura 23 — Estratégia de Marketing.
Fonte: Elaboragao Propria.




No entanto, mesmo com toda preocupacdo anterior ao langcamento do produto e
o esforco de divulgacdo, ainda hd dificuldades que barram essas empresas ao tentar
entrar no mercado. Das empresas que responderam ao questiondrio, 67% disseram tem

uma dificuldade de insercao no mercado, conforme a ilustragdo da figura 24.

Dificuldade de insercao no mercado
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Figura 24 — Dificuldade de inser¢@o no mercado.
Fonte: Elaboracao Propria.

Destes que afirmaram ter dificuldades de insercdo no mercado, 56% apontam

como a principal dificuldade, a questdo mercadoldgica que barra a sua inserc¢ao.

Em segundo lugar, com 33% ¢ a dificuldade financeira que trava o langamento
da empresa no mercado, e por dltimo, a questdo da barreira tecnoldgica, explicitos na

figura 25.

Principal dificuldade de insercao
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33% 56%

O Tecnoldgica

Figura 25 — Principal dificuldade de inser¢ao.
Fonte: Elaboracdo Prépria.

Isso nos dd uma noc¢do de qudo dificultoso € a entrada de uma empresa no

mercado altamente competitivo dos dias atuais. N@o basta ter uma boa idéia, ou uma



z.

boa oportunidade; € preciso mais. E preciso organiza¢do, amplo conhecimento prévio
do mercado em que deseja atuar, estar atento aos fatores externos que podem afetar o

negdcio, entre tantos outros mais.

A seguir, serdo analisados dados sobre a capacitagido dos socios.

7.3 — Capacitacao dos Sdécios.

Nesta sessao serdo apresentados alguns dados sobre a capacitagdo dos socios

envolvidos nas empresas residentes na Incubadora Tecnoldgica de Maringa.

Formacao profissional dos socios
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Figura 26 — Formagao profissional dos sécios.
Fonte: Elaboracao Propria.

Como observado na figura 26, a maioria dos sécios possuem uma boa formacao
académica ja que 85% estdo entre especializacdo, mestrado e doutorado, sendo que 50%
do total sdo doutores.

Portanto, se formos analisar as chances de sobrevivéncia destes
empreendimentos tomando como base apenas a formagdo académica dos sdcios, estas
empresas teriam altas possibilidades de sobreviver ao mercado.

No entanto, sabemos que apenas uma boa formagdo académica nio pode garante
o sucesso de um negdcio, sdo necessarios tanto outros fatores para que isso aconteca.

Além disso, 67% dos empreendedores reconheceram as necessidades de realizar

algum tipo de treinamento especifico, os quais sdo apontados na figura 27 a seguir.
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Figura 27 — Treinamento especifico.
Fonte: Elaboracdo Propria.

Como podemos observar 28% acreditam precisar de um treinamento especifico
em marketing e outros 27% na drea de tecnologia, ja que todas as empresas incubadas
trabalham com desenvolvimento e aprimoramento de tecnologia. As outras
porcentagens ficam distribuidas entre treinamentos em Produ¢do/Desenvolvimento do
produto, Capacita¢ao Gerencial, Finangas, e outros.

Uma breve avaliacdo da incubadora serd apresentada na sessao seguinte.

7.4 — Avaliacao da Incubadora

Esta sessdo € reservada a avaliacdo da Incubadora pelas empresas residentes. O
objetivo deste item € saber como estd a satisfacdo dos empreendimentos incubados em
relacdo a Incubadora. Para tanto, foram feitas algumas perguntas a respeito, por
exemplo, se a Incubadora tem prestado assessoria na obtengdo de patentes. E neste
quesito, 56% dos empreendedores disseram que ndo estdo recebendo ajuda da
Incubadora no processo de obten¢do de patente.

Contudo, em outros aspectos como: ajuda na obtencdo de recursos; facilitar o
contato entre 0 meio académico para o uso de laboratérios; gerar maior reconhecimento
€ novos contatos no meio empresarial; e a participacdo em eventos tecnoldgicos, a
interven¢do da Incubadora tem sido reconhecida pelos empresdrios como de grande
ajuda em todos eles.

Em relacdo a infra-estrutura oferecida pela Incubadora, 67% julgaram-na como
sendo adequada, e apenas 11% a considera apenas razodvel, conforme os dados da

figura 28.
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Figura 28 — Avaliacdo da infra-estrutura oferecida pela Incubadora.
Fonte: Elaboracao Propria.

Sendo assim, 100% dos entrevistados afirmaram que de maneira geral a

Incubadora Tecnoldgica tem auxiliado seus empreendimentos.

7.5 — Conhecimento sobre Governanca Corporativa

O propésito maior de se incluir essa questio na pesquisa € avaliar o
conhecimento dos empreendedores sobre um termo recente, chamado Governanca
Corporativa.

A Governanga surgiu como instrumento de superacdo para o ‘“‘conflito de
agéncia” decorrente da separacdo entre a propriedade e a gestdo empresarial, que acaba
gerando conflitos entre a vontade do gestor e os interesses do proprietdrio.
Normalmente é aplicada em grandes corporacdes que tém o seu capital aberto, em
bolsas de valores.

Segundo o IBGC, o Instituto Brasileiro de Governaca Corporativa, a
preocupacdo da Governanca Corporativa € criar um conjunto eficiente de mecanismos,
tanto de incentivos quanto de monitoramento, a fim de assegurar que o comportamento
dos executivos esteja sempre alinhado com o interesse dos acionistas.

Além de garantir a transparéncia das atividades e das decisdes, este instrumento
torna-se um indicador importante para atrair novos investidores para o negécio. E é
neste sentido, relacionando a Governanga Corporativa com a atracao de novos recursos,
que surgiu a pergunta: E porque ndo aplicar a Governaca em empreendimentos

pequenos de forma a demonstrar o potencial da empresa e atrair capital?



O primeiro passo para tal propdsito € investigar se os empreendedores estao
atualizados e familiarizados com o termo. E a pesquisa mostrou que 75% dos
entrevistados ainda ndo conheciam o termo, como ilustrado na figura 29.

Portanto, seria necessario todo um processo de familiarizacdo e demonstracdo da
importancia de tal instrumento aos empresdrios, antes de se pensar em uma

implementacdo.
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Griéfico 29 — Conhecimento sobre Governanga Corporativa
Fonte: Elaboracao Propria.



