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Resumo:

O presente artigo apresenta estudo realizado com 20 empresas participantes do Programa ALI
e uma analise sobre seus desenvolvimentos nas dimensdes rede e relacionamento do radar de
inovagdo, abrangendo os diferentes setores de atuagdo como o de comércio, servigos e
industrias da cidade de Porto Velho. Objetiva apresentar os desafios enfrentados pelas
pequenas empresas que fizeram parte da amostra da pesquisa, utilizando uma metodologia
qualitativa e quantitativa de carater descritivo sobre o método de pesquisa de campo
apresentando os resultados obtidos apods a utilizagdo de ferramentas que antes pareciam
impossiveis de se utilizar em empresas de pequeno porte. A partir dos resultados obtidos no
radar inovacdo € possivel conhecer todo o progresso durante a atuagdo do programa nessas
empresas e constatar os reais resultados obtidos com a realizag@o das agdes sugerindo propostas
de melhorias. Uma das principais percepgdes foi a forma como as empresas encaram o “novo”
e reagem a mudancgas. Analise das principais variaveis que podem ocorrer pelos caminhos e
interferir nas decisdes para uma implantagdo eficiente da inovagdo da empresa. Muitas apostam
em resultados futuros e acreditam que a inovacdo precisa ser trabalhada em suas organizagdes,
j& outras preferem continuar a praticar as mesmas a¢des por medo das incertezas que um
processo de inovagdo pode vir a causar.

Palavras-Chave: Relacionamento, Inovagdo, Melhorias.
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1. Introducio

A utilizacdo da tecnologia como aliada para enfrentar os desafios tem resultado em grandes
avangos principalmente quando se tem a preocupagdo de conhecer e entender mais sobre as reais
experiéncias vivenciadas pelos clientes e o que essas ferramentas podem ajudar no processo de

crescimento saudavel da empresa.

O estudo aqui proposto esta direcionado as dimensdes Rede e Relacionamento por serem
dimensdes que abrangem o trabalhar com ag6es que possibilitardo melhor visdo do empresario na busca
pela inovacdo na empresa em relagfo a utilizagdo e melhor direcionamento do uso de novas tecnologias

para se destacar no meio empresarial.

A pesquisa foi desenvolvida nos 3 (trés) setores de atuagdo do mercado (comercio, servigos e
industrias) no municipio de Porto Velho, capital do estado de Rondénia, localizado na regido norte do
Brasil, com populagéo de 502.748 habitantes (IBGE, 2015). Os procedimentos metodoldgicos utilizados
foram a qualiquantitativa de carater descritivo sob o método de pesquisa de campo. Tendo como base

de dados a utiliza¢do do Sistemali.

Este artigo tem como objetivo analisar o desempenho de 20 pequenas empresas do setor de
comeércio, servigos e industrias da regido de Porto velho-RO, direcionando o foco para as evolugdes nas
dimensdes Rede e Relacionamento do radar de inovagdo aplicado pelo programa ALI nas empresas em
questdo para demonstrar e conscientizar acerca da importincia pela busca e implantacdo de inovacéo

nas empresas.

2 Desenvolvimento
2.1 Referencial teorico

A fim de embasar a construcdo deste artigo e abordar os principais desafios enfrentados pelas
pequenas empresas envolvidas na pesquisa, realizou-se levantamento tedrico a respeito dos conceitos e

da tematica abordada, conforme segue:

2.1.1 Inovacio e gestio da inovacio
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A inovagdo nas pequenas empresas ainda é encarada como algo muito caro e feito somente para
as grandes empresas, 0 que na maioria dos casos isso é um equivoco, visto que muito se pode fazer para
inovar sem altos investimentos, basta a organizago esta preparada e perceber as lacunas abertas que
podem ser trabalhadas com inovag@o e melhorias. A decisdo é se vai continuar com uma competi¢ido
acirrada com a concorréncia ou vai inovar e criar mercados inexistentes criando valor aos seus produtos

€ servicos.

Conforme Oslo (2005, p. 55), inovagdo ¢ a implementagido 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 negdcios, organizagdo do local de trabalho ou nas relagtes

externas.

Uma inovacio de marketing é a implementacdo de um novo método de marketing com
mudangas significativas na concep¢éo do produto ou em sua embalagem, no posicionamento do produto,
em sua promog¢ao ou na fixacdo de precos. E inovacio organizacional é a implementagdo de um novo
método organizacional nas praticas de negdcios da empresa, na organizagéo do seu local de trabalho ou

em suas relagdes externas, segundo (Oslo, 2005, p. 59-63).

As empresas tém pela frente um grande desafio de trazer para si a cultura da inovagéo e trabalhar
em todas as areas trazendo mudangas significativas. As inimeras formas de inovar trazem alternativas
para as empresas trabalharem em areas diferentes, e organizando as a¢des de forma que explore todas

as oportunidades na empresa.

A gestdo da inovagdo vem sendo um dos assuntos mais tratados nos grandes encontros
empresariais, e aos poucos vem fazendo parte do vocabuldrio das empresas e stakeholders em geral.
Nesse sentido, “a gestdo da inovagio consiste na criagdo de condi¢cdes para que ocorra 0 processo
continuo e permanente de produgdo de inovagdes. Certamente, as organiza¢des mais inovadoras sdo as
que criam melhores condigdes, tanto para o desenvolvimento das areas de competéncia, como para a

sistematizacio dos processos de inovagdo”, segundo (FNQ, 2016).
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Figura 01 — Processo SEBRAE de gestéo da inovagéo
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Fonte: SEBRAE. Gesto da inovagdo: inovar para competir: manual do participante. Dalcio Roberto dos Reis,
Hélio Gomes de Carvalho, Marcia Beatriz Cavalcante e Eliana Pessoa. Brasilia. 2009. p. 41.

Autoria: Adaptagdo do manual

A figura 01 acima demonstra uma estrutura sobre o Processo de Gestdo da Inovagio
recomendado pelo SEBRAE, permitindo que a empresa inove continuamente sistematicamente,

ganhando em competitividade e rentabilidade.

A gestdo da inovagdo causa grandes mudangas internas e externas que envolvem a todos de
forma a trabalhar a inovagio em todos os processos, estratégias, governanga, recursos e ferramentas que
propiciara a implantagdo da cultura da inovagdo na empresa. E um fator de sobrevivéncia tanto para as
grandes quanto para as pequenas empresas e que precisa ser conhecido e entendido inicialmente pelos
gestores do alto escaldo a fim de tomar as primeiras iniciativas com rela¢do a implantagdo na empresa

para posteriormente iniciar o processo de sensibiliza¢@o com as outras areas até alcangar toda a empresa.

A lideranca nessa fase é primordial, pois parte do alto escaldo as primeiras iniciativas de
mudangas, atos e atitudes exercem grandes resultados nos desempenhos das pessoas. Segundo KIM
(2005, p. 150) “em muitas viradas e transformacdes organizacionais, a batalha mais dificil consiste
simplesmente em conscientizar as pessoas quanto a necessidade da mudanga estratégica e convencé-las
de tal necessidade”. A preocupacéo € saber lidar com as diferentes opinides quando se fala em mudancgas
organizacionais, cabe aos gestores identificar as rupturas que podera vir apresentar e trata-las de modo

que nao venha interferir no processo de mudanga.
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2.1.2 Inovagao nas dimensdes rede e relacionamento do radar de inovacao

A inovacdo na dimensdo rede esta relacionada em como a empresa esta conectando os
produtos/servigos aos seus clientes e se esta utilizando ou néo a tecnologia da informag&o para esse fim.
Na maioria dos casos as empresas desconhecem as ferramentas de comunicagéo disponiveis no mercado,
e tem certo receio de procurar conhecimentos relacionados a tecnologia da informag¢&o. Com isso, as
chances sdo menores perante a concorréncia atualizada e que ja utiliza dessas ferramentas e busca

sempre cada vez mais conhecimentos.

Para BACHMANN (2008, p.12) “esta dimens&o cobre os aspectos relacionados a Rede que
conecta a empresa, e seus produtos, aos clientes. Trata, essencialmente, dos recursos usados para a
comunicagfo agil e eficaz entre a empresa e seus clientes. A inovagdo nessa dimensdo consiste em
realizar melhorias na rede capazes de ampliar o valor das ofertas da empresa e, frequentemente, de trazer

beneficios logisticos”.

Hoje em dia ndo basta somente oferecer o produto ao cliente, € preciso conhece-lo, esta préximo
e entender seus desejos e necessidades, e surpreende-lo ao ponto de fazer com que ele se torne fiel. Essa
relagdo é ndo téo facil como muitos pensam, pois, os gostos e preferencias mudam a todo momento, o

desafio € estar sempre por dentro das novidades e tendéncias do mercado em que se atua.

A dimensdo Relacionamento ¢ dividida em 2 (dois) itens: sendo o primeiro a Facilidades e
Amenidades, onde é analisado o quanto a empresa oferece de solu¢des para o cliente, seja uma simples
ligacdo no dia do aniversario ou até mesmo o envio de um presente de natal em casa, ou uma recepgao
agradavel com climatizag#o e cafezinho. E o segundo, é a Informatizagfo, que avalia se a empresa utiliza
os recursos de tecnologia da informagido para estreitar relagdes com os clientes. Oferecer um
atendimento moderno, personalizado e de baixo custo, adequado ao perfil de cada cliente otimizando os

recursos tecnoldgicos e garantindo sua satisfagéo.

Segundo o Guia para a Inovacdo (2010, p. 38) “Esta dimensdo, também denominada de
“Experiéncia do Cliente”, leva em conta tudo que o consumidor v€, ouve, sente ou experimenta de algum
modo ao interagir com a empresa em todos os momentos. A finalidade é gerar boa vontade e imagem

positiva e ndo esta associado a receita”.

2.1.3 O marketing digital como ferramenta competitiva nas pequenas empresas
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O mercado atual vem se comportando de uma forma que impde qualquer empresa a esta por
dentro de todas as ferramentas disponiveis no marketing digital, agora virou uma questdo de
sobrevivéncia. O foco do Marketing Digital "é desenvolver estratégias e agdes de marketing,

comunicago e publicidade através da Internet" (TORRES 2009, p. 61).

Estratégias como essas sem um planejamento adequado os resultados serdo catastréficos, visto
que com a velocidade da internet, uma pequena falha pode vir se tornar algo muito maior e dificil de
resolver, causando danos a imagem da empresa. Ainda segundo TORRES (2010, p. 7) “o marketing
digital esta se tornando cada dia mais importante para os negocios e para as empresas". O consumidor

final est4 a cada dia mudando seu comportamento e aproveitando o que a internet tem para oferecer.

As redes sociais tém grandes impactos para as empresas, pois “geram grande repercussio destas
informa¢des porque mantém uma rede de relacionamentos, onde um usuario que escreve sobre algo,
pode ter sua informagdo transmitida viralmente, através dos diversos grupos de pessoas que se

relacionam com ele.
2.2 Procedimentos metodologicos

A metodologia utilizada para a escrita deste artigo foi a qual. quantitativa de carater descritivo,
método de pesquisa de campo. Trabalhando com analise de evolugio de 20 empresas de pequeno porte,
a descricdo desses avangos me possibilitara alcangar resultados comparativos de determinadas situagdes
onde o empresario fez agdes uma ou outra dimenséo, e até mesmo as duas ao mesmo tempo. A pesquisa
de campo trouxe uma base de dados imprescindivel que traz a vivencia do dia a dia das empresas e
analise de agdes implantadas e ndo implantadas, a até mesmo identificar porque algumas empresas

conseguem inovar e outras nao.

Percebe-se claramente na pesquisa que o setor de maior presenca ¢ o comercio de uma forma

geral, seguido pelo setor de servigos e industria. Conforme demonstra figura 02 a seguir:

Figura 02 — Setores de Atividades
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Fonte: Coleta de dados do Sistemali, 2016.
Autoria: Elaborado pela autora.

Durante os 30 (trinta) meses de acompanhamento do ALI na empresa sdo desenvolvidos 4
(quatro) ciclos de atendimento, ciclos esses que vdo girando conforme sio desenvolvidas as agdes
propostas no plano de agdo. Em cada ciclo tem uma duracdo média de 6 meses e deve-se obedecer a
sequéncia de cada passo demostrado no fluxograma abaixo. Esse prazo estipulado pelo Sebrae,
compreende o tempo necessario para que a empresa consiga compreender os passos e o conceito e realize

as ac¢Oes planejadas no plano de agfo. O fluxograma 01 demonstra as etapas de cada ciclo:

Fluxograma 01 — Etapas do Programa ALI

’ Sensibiﬁmga?ofﬁdesﬁoj
—
Finalizacdo doPlano Diagn{')stiooefladar
de A¢do de Inovagdo
N
R
Implementacdo do Devolutiva + Plano de
plande Agdo Agdo

Fonte: Adaptagdo do Manual do Programa ALI 2016.
Autora: Propria autora

Utilizamos o score como ferramenta de comparagéo para analisar a evolugdo das empresas do
ciclo 0 para o ciclo 1, variando de 1 a 5, sendo que a empresa com score 1 é considerada pouco ou nada
inovadora, com score 3 é considerada pontual ou ocasional, e com pontuagdo 5 € considerada uma

empresa altamente inovadora. A figura 03 demonstra essa varia¢do de forma mais detalhada.
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Figura 03 — Variagéo dos Scores

100
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Score 5 Altamente Inovadora
Score 3 Ocasional
0 _— - Score 1 Pouco Inovadora

0% 50% 100%

m Score I Pouco Inovadora M Score 3 Ocasional

u Score 5 Altamente Inovadora

Fonte: Coleta de dados do Radar de Inovagéo 2016.
Autoria: Elaborado pela autora.

A partir dos resultados obtidos com a elaboragdo do diagnostico empresarial, que parte de 37
perguntas baseadas no Modelo de Exceléncia em Gestdo (MEG), uma ferramenta de avaliacdo que mede
o grau de maturidade da gestdo da empresa e segue pontuando processos gerenciais e resultados
organizacionais. Com o Radar de Inovagio, outra ferramenta muito importante no processo, que mede
o grau de inovagdo das empresas em 13 (treze) diferentes dimensdes, a partir dos resultados é gerado
um score para cada dimensfo e um individualmente para cada empresa. A figura 04 demonstra com

clareza todas as dimensdes trabalhadas no radar de inovagéo.

Figura 04 — As 13 Dimensdes do Radar de Inovagéo

DIMENSAO DEFINICAO
OFERTA Refere-se aos produtos (bens/servigo) langcados no mercado.
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PLATAFORMA Refere-se ao conjunto de componentes, métodos e recursos de

tecnologia que s@o usados no portfélio ou familia de produtos.

MARCA Refere-se como a empresa sua marca e ja tem registro.
CLIENTES Identificagdo de necessidades/satisfagdo e nichos de mercado.
SOLUCOES Quais solugdes estdo sendo criadas para ajudar o cliente

RELACIONAMENTO E a experiéncia percebida pelo cliente.
AGREGACAO DE VALOR Quais mecanismos estdo sendo criados para agregar valor ao
produto/servigo.
PROCESSOS Implementag@o de melhorias nos processos.
ORGANIZACAO Como a empresa estéd estruturada e as parcerias estabelecidas.
CADEIA DE FORNECIMENTO Aspectos logisticos e avaliagdo de desempenho dos mesmos.
PRESENCA Canais de atendimento e melhorias dos atuais.
REDE Como a empresa se conecta com seus clientes usando ou nio a
tecnologia.
AMBIENCIA INOVADORA Busca de informagdes internas e externas de inovagao.

Fonte: Coleta de dados do Radar de Inovagéo 2016.
Autoria: Elaborado pela autora.

O plano de agdo, outra ferramenta utilizada é construida com base nas oportunidades de
melhorias que foram inseridas na swot. A partir dai, sdo propostas analises de pontos de maior
importancia ao momento vivenciado pela empresa, sendo possivel assim propor agdes imediatas

adequadas ao cenario em questo.

2.3 Apresentacio, analise e discussdo dos RESULTADOS

2.4 Analise geral — radar 0 e radar 1

Conforme evidenciou-se acima, todo o programa contempla 4 ciclos ao longo dos atendimentos
em cada empresa. Para essa pesquisa foram analisadas as evolugdes de 20 empresas na migracdo do

ciclo 0 para o ciclo 1, com rela¢do as dimensdes rede e relacionamento do radar de inovagéio.

Figura 5 - Grau de Inovacdo Geral das 20 Empresas
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Oferta

——cicLoo
inovadora ~ ——ciclo1

Presenca Clientes
Cadeia de ~
Solugdes
fornec.

Relacionament

Agregacdo de °
valor

Fonte: Coleta de dados do Sistemali 2016.
Autora: Elaborado pela autora.
Analisando a figura 6 abaixo, percebe-se que algumas dimensdes tiveram destaques e outras
ndo, talvez isso se deve porque em alguns casos, para trabalhar outras dimensdes sdo necessarios
investimentos financeiros maiores e uma equipe com um grau de comprometimento muito maior e

engajada, e isso foi uma dificuldade percebida durante a pesquisa, a falta de uma boa equipe compromete

os resultados de muitas acdes da empresa.

A empresa E3 nos mostra os resultados nos scores que conseguiu trabalhar as duas dimensoes
paralelamente com agdes de pos-venda, planejamento estratégico, criagdo de fampages e perfis no
intagran. Por consequéncia obteve 6timos resultados na empresa e um score alto sendo considerada uma

empresa inovadora.

Figura 6: Evolugdo da empresa E3
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Empresa 3

Oferta

== CICLO 1
e CICLO O

Fonte: Coleta de dados do Sistemali 2016.
Autora: Elaborado pela autora.
Ainda analisando a figura 6, percebe-se que algumas dimensdes tiveram destaques e outras nio,
talvez isso se deve porque em alguns casos, para trabalhar outras dimensdes sdo necessarios
investimentos financeiros maiores e uma equipe com um grau de comprometimento muito maior e

engajada, e isso foi uma dificuldade percebida durante a pesquisa, a falta de uma boa equipe compromete

os resultados de muitas acdes da empresa.

Figura 7: Evolugdo da empresa E7

Empresa 7
Oferta
Ambiéncia lataforma
Rede Marca

N\
AN,
F{%A\%'v
" V
3 .' Relacionam...

Agregacao...

Clientes Ciclo1
e C|CLO O

Processos

Fonte: Coleta de dados do Sistemali 2016.

Autora: Elaborado pela autora.

A figura 7 nos mostra uma empresa que trabalhou com agdes de planejamento estratégico, pos-

venda e midias sociais. Estd mais preocupada e proxima do seu cliente, utilizando ferramentas de
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aproximacdo que facilita a comunicagdo fazendo com que a empresa conquiste novos clientes e fidelize

os atuais. Evoluiu muito na dimenséo rede, € estd com um score alto.

A dimensdo rede teve um destaque maior nessa empresa, por ser um assunto que esta em alta
no mercado de forma geral, as midias sociais quando apresentadas aos empresarios enchem seus olhos
de esperanca fazendo com que o motive a desenvolver a¢des nesse sentido e tenham bons resultados
rapidos. Na maioria dos casos a ndo utilizagdo dessas ferramentas se deve ao fato das pessoas terem
receio de trabalhar com agdes que envolvam a tecnologia da informagdo, por acharem dificil de

manusear ou um investimento caro para uma pequena empresa.

Figura 8: Evolugdo da empresa E9

Empresa 9

Oferta

= C|CLO 1
e C|CLO O

Fonte: Coleta de dados do sistemali 2016.
Autora: Elaborado pela autora.

A empresa E9 também teve um desenvolvimento grande nas 2 (duas) dimensdes, com ag¢des
voltadas aos canais de rede e relacionamentos com os clientes. Ja tem 6timos resultados como o aumento
da carteira de clientes e faturamento. Obteve avangos também em outras areas como a oferta, clientes,

solugdes, processos, organizacio, presenga, ambiéncia inovadora e plataforma.

Essa empresa soube aproveitar todas as informagdes e apoio que o programa ALI pode lhe

oferecer e trabalhou a¢des de todas as areas ja no inicio dos atendimentos, entendeu a importancia desse
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do programa em sua empresa e abragou a causa. Esse sucesso se deve a caracteristica do empresario

também, é uma pessoa altamente motivada, tem planos futuros e quer muito que sua empresa cresca.

Figura 9: Evolucdo da empresa E14

Empresa 14

Oferta

Ambiéncia » Plataforma

Presenca ‘ Clientes e C|CLO 1
e C|CLO O

Fonte: Coleta de dados do sistemali 2016.
Autora: Elaborado pela autora.
A empresa E14 trabalhou com promogdes oferecidas aos clientes e agdes de relacionamento,

com isso obteve aumento no volume de vendas e clientes mais satisfeitos. Aumentou seu score de 3 para

5 na dimenséo rede, e de 1 para 3 na dimensdo relacionamento.

E uma empresa com dificuldades na gestdo e equipes, optou por iniciar aos poucos e trabalhar
apenas essas duas dimensdes em primeiro momento. Essa realidade acontece muito, o empresario nao
consegue entender a importancia da atuagio do programa em sua empresa e o que ele como gestor pode

fazer para aproveitar o maximo.

Em analise geral percebe-se que essas empresas citadas aqui obtiveram resultados melhores que
as outras acompanhadas, uma realidade comum percebida em todo o processo de acompanhamento nas

empresas.
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2.5 Impacto das principais acdes implementadas

Ap6s a analise das agdes propostas no plano de agéo, e os resultados obtidos, pode-se perceber
que nem todas foram realizadas, a maioria buscou implantar a¢gdes de baixo custo. As a¢des mais
realizadas formam as de midias sociais, links patrocinados, cadastro no Google meu negocio (uma
ferramenta gratuita que objetiva a divulgagdo e aproximacdo da empresa ao cliente), promog¢des em

datas especiais, planejamento estratégico etapa 1, oferta de brindes e facilidades aos clientes.

Um exemplo de uma inovagdo praticada por uma empresa foi a implantagio de um APP
(aplicativo de sistema) que permite ao saldo de beleza o agendamento e solicitagdes de horarios via
aplicativos, com recurso que avisa automaticamente a cliente 1 hora antes do atendimento sobre seu
compromisso com o saldo. O aplicativo ¢ interligado ao software de gestdo que agenda automaticamente
na agenda digital do saldo. Com isso a empresa otimizou os processos de atendimentos e as clientes

preferem por esse meio.

Com os resultados obtidos e analisados pode-se perceber que ao trabalhar com midias sociais,
se for bem planejado e com conteudo interessante ao piblico € possivel aumentar sua carteira de clientes

e consequentemente o volume de vendas.

Portanto, conclui-se que a inovagdo pode ser trabalhada também nas pequenas empresas e que
custa muito menos do que muitos empresarios acham. A desmotivagdo pessoal e a fata de conhecimento
sdo os principais motivos que levam as pequenas empresas a ndo inovarem. Inovar nas dimensdes rede
e relacionamento sdo as formas mais faceis e acessiveis de iniciar o processo de inovagdo e com

resultados imediatos principalmente aos olhos dos clientes.

2.6 Aprendizado do ali enquanto pesquisador

O programa ALI entrou na minha vida e um momento de desmotivagdo pessoal e profissional,
formada ha 2 anos ndo havia encontrado uma oportunidade de trabalho na area de minha formagao. Ja
na capacitagdo eu me apaixonei pelo programa, me identifiquei com tudo que foi discutido e percebi
que era uma oportunidade unica na minha vida. O trabalho é desenvolvido na pratica do dia a dia das
empresas, trabalhamos com varios segmentos diferentes, o que possibilita um maior conhecimento sobre
muitas areas. Aprendi que ndo importa o diploma que a pessoa tenha, e sim o esfor¢o em aprender e a

vontade de vencer.
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O dia a dia do ALI ¢ bem corrido, e precisa de muito planejamento e disciplina para conseguir
dar conta de acompanhar todas as empresas, pesquisar inovagdes, propor aos empresarios e motiva-los
a seguir em frente e inovar. Hoje apds vivenciar o dia a dia dessas pessoas, entendo que ser ALI ¢é
partilhar da emocgéo de ter um negdcio, acompanhar 40 empresas, buscar oportunidades em momentos
dificeis, entender que na maioria dos casos a empresa ¢ a vida deles, e por isso a minha dedicacdo fez
toda diferenga no desenvolvimento das agdes realizadas. Meu sentimento em relagdo ao ALI ¢ orgulho

e gratido.

3 Consideracdes finais

Ao final da analise de dados das 20 empresas estudadas percebo que apos esse periodo de
acompanhamento do ALI nas empresas, elas conseguiram avangar no nivel de inovagéo e sairam do

mais baixo (pouco ou nada inovadora) para um nivel mediano de (pontual ou ocasional).

Um outro fator importante ¢ o grande avango dessas empresas nas dimensdes rede e
relacionamento no radar de inovacdo, talvez seja pela facilidade e baixo custo ou até mesmo pelo valor
percebido pelo cliente, o fato € que os avangos foram grandes nessas dimensdes e quando trabalhadas
em conjunto os resultados sdo ainda maiores. As pequenas empresas demonstraram ter grande
dificuldade em inovar, e que na maioria dos casos a falta de conhecimento é o principal empecilho,

seguido pela desmotivagéo pessoal, e falta de recursos disponiveis ou apoios de entidades.

Por fim, conclui-se que a participagdo dessas empresas no programa ALI foi de extrema
importancia para elas e que aos poucos elas conseguirdo introduzir a cultura de inovagdo em seus
processos e a inovagdo ja ndo sera mais um grande obstaculo como era visto por elas no inicio de suas

participagdes no programa.
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