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RESUMO

Este estudo apresenta as formas como as pequenas empresas empreendedoras podem gerar renda de
recursos disponiveis em redes de aliancas globais. Com base na argumentagdo desenvolvida na alianca
de redes globais, as pequenas empresas empreendedoras criam mais valor a partir de recursos de rede
global de aliangas do que as grandes empresas. O desenvolvimento intensivo de P&D beneficia as empresas
de parceria em redes de pequenas empresas empreendedoras. No entanto, as pequenas empresas
empreendedoras tém capacidade de negociagdo mais fraca, o que pode reduzir a sua capacidade de
reivindicar valor de redes de aliancas globais. Para testar essas ideias, aplicou-se a analise longitudinal
de um conjunto de dados em nivel empresarial ao longo de cinco anos em 163 empresas. Os resultados
deste estudo apoiam os beneficios de criacdo de valor de recursos de rede em alianca global para as
pequenas empresas empreendedoras no que diz respeito ao conhecimento de tecnologia intensiva e de
recursos humanos. Os resultados também mostram o efeito de posicGes mais fracas de negociagdo das
pequenas empresas em termos de relativa rentabilidade entre parceiros. Além disso, evidenciou-se que
grandes empresas, com P&D intensivo, beneficiam-se mais com uma parceria com as pequenas empresas
empreendedoras do que parcerias com outras grandes empresas em redes de aliangas globais.

PALAVRAS-CHAVE: Pequenas empresas. Redes de aliangas globais. Criagdo de valor. Desempenho da
empresa.

ABSTRACT

This study explores how small entrepreneurial firms can generate income from the resources available in
global alliance networks. Building on arguments developed in the network alliance literature, we assume
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that small entrepreneurial firms create more value from global alliance network resources than large
firms, and that large R&D-intensive firms benefit from partnering in networks with small entrepreneurial
firms. However, small entrepreneurial firms have weaker bargaining power, which can reduce their ability
to claim value from global alliance networks. To test these ideas, we applied a longitudinal data analysis
to a firm-year level dataset of 163 alliance network relationships over five years. The results of this study
support the value creation benefits of global alliance network resources for small entrepreneurial firms
with respect to knowledge intensive technology and human resources. The results also show the effect of
small firms’ weaker bargaining positions in terms of relative partner profitability. Furthermore, we found
that large R&D-intensive firms benefit more from partnering with small entrepreneurial firms than from
partnering with other large firms in global alliance networks. We offer implications for managers and
future development of the theory.

KEY WORDS: Small firms. Global alliance networks. Value creation and claiming. R&D intensity. Firm's
performance.

RESUMEN

Este estudio presenta las formas en las que las pequefias empresas emprendedoras pueden
generar ganancias a partir de los recursos disponibles en redes de alianzas globales. Con base en la
argumentacién desarrollada en la alianza de redes globales, las pequefias empresas emprendedoras
crean mas valor que las grandes empresas a partir de recursos de red global de alianzas. El desarrollo
intensivo de P&D beneficia a las empresas participantes en redes de pequefias empresas emprendedoras.
Sin embargo, las pequenas empresas emprendedoras tienen menor capacidad de negociacion, lo que
puede reducir su capacidad de reivindicar valor de redes de alianzas globales. Para testear esas ideas
se aplicé el analisis longitudinal de un conjunto de datos a nivel empresarial a lo largo de cinco afios
en 163 empresas. Los resultados de este estudio apoyan los beneficios de la creacion de valor de
recursos de red en alianza global para las pequefias empresas emprendedoras en lo que se refiere
al conocimiento de tecnologia intensiva y de recursos humanos. Los resultados también muestran
el efecto de las posiciones de negociacion mas débiles de las pequefias empresas en términos de
relativa rentabilidad entre participantes. Ademas, se hizo evidente que las grandes empresas, con
P&D intensivo, se benefician mas con una coparticipacion con las pequefias empresas emprendedoras
que con uniones con otras grandes empresas en redes de alianzas globales.

PALABRAS CLAVE: Pequefias empresas. Redes de alianzas globales. Creacion de valor. Desempefio de
la empresa.

INTRODUCAO

Atualmente, o ambiente dindmico de negdcios exige cada vez mais que as empresas obtenham
recursos por meio da formacdo de rede global de aliancas. Pesquisas anteriores ja revelaram
inumeros beneficios de complementar recursos disponiveis pelas redes e alianca global, para as
pequenas empresas empreendedoras, incluindo a capacidade de entrar em novos mercados, o
acesso a economias de escala, e receber endossos de titulares de renome (DEEDS; HILL 1996;
DICKSON; WEAVER 1997; D'SOUZA; MC DOUGALL 1989; EISENHARDT; SCHOONHOVEN 1996;
GOMES-CASSERES 1997; HARA; KANAI 1994; LARSON 1991; SHAN 1990; STUART et al. 1999).
Além disso, dominado por sistemas formais, procedimentos e atividades de planejamento e
dotado de uma maior velocidade de decisdao, o pequeno empreendedor pode ser mais eficiente
e flexivel na criagdo de valor a partir desses recursos de rede, o que pode aumentar o potencial
de sinergia a partir de recursos das redes para as pequenas empresas empreendedoras nos
mercados globais (VERWAAL et al. 2008).
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Contudo, as pequenas empresas empreendedoras enfrentam muitos desafios na salvaguarda dos
seus interesses e implementagdo de uma estratégia de valor nas relacdes (ARINO et al. 2008; DOZ
1988). Devido a estes problemas, as pequenas empresas podem ser menos capazes de se apropriar
de recursos financeiros em aliangas internacionais, o que gera desvantagem nas relagdes de rede,
pois as pequenas empresas podem ser injustamente exploradas e sofrem perdas de recursos, em
longo prazo, nas relagbes de rede (ALVAREZ; BARNEY, 2001).

O debate sobre os prds e contras de relacionamentos de rede para pequenas e grandes empresas
combina argumentos sobre a criacdo de valor e afirmacgdo de valor, o que dificulta 0 andamento do
debate. Estudos recentes na literatura de alianga global corroboram em separar explicitamente a
criacdo de valor, alegando dimensdes na alianca de relacionamentos (LAVIE 2007; VERWAAL et al.
2009). Neste trabalho, pretende-se contribuir para o debate, explorando separadamente a capacidade
da pequena empresa em criar o valor e o valor exigido em redes de aliangas. Analisara ndo sé
como é a criacdo de valor e o valor afirmado em relagdes de impacto nas pequenas empresas, mas
também como as empresas intensivas em P&D podem se beneficiar dos recursos complementares
e capacidades Unicas fornecidas por pequenas empresas empreendedoras. Assim, pretende-se
contribuir para a literatura por aprofundar a compreensao do papel relativamente pouco estudado
de pequenas empresas empreendedoras na criagao de valor e com valor em alianca global.

O trabalho segue o seguinte esquema: primeiro, dar uma visdo geral do referencial tedrico para
este estudo e explicar os fundamentos tedricos das hipéteses. A seguir, descrevem-se os dados
e sera exposta a metodologia. Testou-se o modelo tedérico proposto pela aplicagdo de andlise de
dados longitudinais em 163 relacBes de rede internacional da industria de software. Apresentam-se
as limitagdes do estudo, as implicacdes para os gestores e apresentam-se sugestdes para novas
pesquisas sobre o papel das pequenas empresas empreendedoras nas estratégias de rede alianca
global de pequenas e grandes empresas.

REFERENCIAL TEORICO

Recursos de rede e geragdo de valor

A literatura de alianga de rede fornece varios argumentos que explicam como os recursos da
rede podem ampliar e enriquecer as oportunidades de criagdo de valor da empresa focal (KOH;
VENKATRAMAN, 1991; MOWERY et al., 1998; PISANO, 1990; ROTHAERMEL, 2001). Pesquisas
recentes tém incorporado o recurso, a criagao de valor e o valor reivindicado de carteiras de alianca
em um Unico quadro tedrico (LAVIE, 2007). Os recursos de rede podem complementar os recursos
da empresa com os recursos, que de outra forma, ndo estdo disponiveis internamente, permitindo,
assim, uma ampla gama de oportunidades estratégicas (BARNEY, 1991). Além disso, uma empresa
focal pode também gerar sinergias pela combinagdo de recursos de rede (DYER; SINGH, 1998),
permitindo o acesso aos recursos flexiveis, limitando os investimentos necessarios. A empresa
focal também pode se beneficiar de recursos de rede que enriquecem o seu conjunto de recursos
internos ou habilita-los a desenvolver novos recursos e capacidades. Os recursos de rede podem
facilitar o acimulo de conhecimento externo e novas habilidades (BALAKRISHNAN; KOZA, 1993,
KOGUT, 2000) por meio da imitacdo, da aprendizagem e da aquisicao de recursos de rede (HAMEL,
1991; KALE et al.,, 2000). Finalmente, os recursos de rede podem oferecer ativos intangiveis
que melhoram a legitimidade e a capacidade de adquirir recursos suplementares (WEIGELT;
CAMERER, 1988) da empresa. Modelos precoces de mercados de fatores estratégicos sugerem
gue a geracdo de renda, a partir do mercado de fatores estratégicos, s poderia ser baseada em
expectativas superiores ou sorte (BARNEY, 1986). No entanto, pesquisa recente demonstrou que,
se as empresas modificam sua capacidade de criar essas sinergias de rede-recurso, elas também
podem capturar mais-valia pelos recursos de rede (ADEGBESAN, 2009).

Com um conjunto amplo de alternativas, a firma focal desfruta de maior poder de barganha,
0 que pode ser favoravel para negociar com parceiros de alto desempenho e gerar mais
independéncia da empresa focal, porque seu acesso aos recursos de rede alternativa aumenta o
poder de barganha (LAVIE, 2007; YAN; GRAY, 1994). Deste modo, o poder de barganha deriva
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da interdependéncia entre a empresa focal e seus parceiros (PFEFFER; SALANCIK, 1978), e isso
é refletido pela forma como as margens sao divididas entre os compradores, os fornecedores e
os parceiros de coalizdo (PORTER, 1985), bem como o nimero de alternativas disponiveis para a
firma focal (BACHARACH; LAWLER, 1984).

Assim, uma empresa com menos aliangas alternativas em relagdo aos parceiros em seu portfélio
de alianga goza de menos poder de barganha e, consequentemente, tem a capacidade de apropriacao
mais fraca, resultando em implicacdes de desempenho negativas (LAVIE, 2007). Ampliando
este quadro de portfédlio de alianga, abordar-se-a sobre como o contexto da pequena empresa
empreendedora afeta a geracdo e a apropriacdo de rendas dentro das redes da alianca.

Redes de recursos na geracdo de valor em pequenas empresas empreendedoras

As empresas devem participar de intercambios com outras empresas para obter recursos
valiosos que elas proprias ndo tém (DAS et al., 1998; MITCHELL; SINGH, 1996). Os beneficios dos
recursos de rede podem ser maiores para as pequenas empresas, porque muitas vezes ndao tém
a escala e o escopo de recursos que as grandes empresas gostam e, portanto, recursos de rede
tendem a ser mais complementares e valiosos para as pequenas empresas do que para as grandes
empresas (BERCOVITZ; MITCHELL, 2007; EISENHARDT; SCHOONHOVEN, 1996). A evidéncia para
esta afirmacgdo é relatada por Das et al. (1998), que descobriu serem os retornos anormais para os
parceiros menores, maiores do que 0s retornos anormais para 0s parceiros maiores.

Pesquisas anteriores indicam, ainda, que a alianca pré-atividade leva a um desempenho
superior com base no mercado e que este efeito é particularmente forte para as pequenas
empresas empreendedoras em ambientes de mercado internacionais instaveis (SARKAR et al.,
2001). Pequenas aliancas nas empresas oferecem acesso a recursos estratégicos possuidos por
parceiros e a perspectiva para compensar desvantagens de escala e de escopo e acesso a ativos
co-especializados (SARKAR et al., 2001). A investigagdo tem documentado inUmeros beneficios
que as aliangas estratégicas geram para manter as pequenas empresas, incluindo a capacidade
de aproximar-se em novos mercados, aproveitar as economias de escala, obter recursos
complementares em atividades da cadeia de valor subdesenvolvido, responder as incertezas
ambientais e receber apoio de titulares de renome (DEEDS; HILL, 1996; DICKSON; WEAVER,
1997; D'SOUZA; McDOUGALL, 1989; EISENHARDT; SCHOONHOVEN, 1996; GOMES-CASSERES,
1997; HARA; KANAI, 1994; LARSON, 1991; SHAN, 1990; STUART et al., 1999).

Pequenas empresas empreendedoras tendem a preferir parceiros maiores para ter acesso aos seus
recursos financeiros e canais de distribuicdo (FISCHER,1996). As grandes empresas fornecem os recursos
de caixa necessarios para garantir novos investimentos e enfrentar crises de demanda e do acesso aos
canais de distribuicdo necessarios para maximizar as vendas (BURGERS et al., 1993). Quando uma
pequena empresa colabora com um grande parceiro, o potencial da alianca e da receita é significativo,
porque o pequeno parceiro estd amarrado em um fluxo de receita maior. Por isso, as parcerias com
empresas bem conectadas e bem-dotadas podem oferecer as pequenas empresas recompensas maiores
do que as aliangas com parceiros de negdcios que ndo possuem recursos (STUART, 2000).

As empresas buscam acordos de cooperagdo para obterem acesso rapido as novas tecnologias ou
novos mercados, a fim de se beneficiarem de economias de escala em pesquisa ou de produgao conjunta,
para tocarem em fontes de conhecimento localizadas fora dos limites da empresa e compartilharem
os riscos das atividades que ultrapassam as competéncias essenciais de uma pequena empresa
empreendedora. Quando as empresas sao pequenas em relagdo aos seus concorrentes e ao seu mercado,
elas tendem a usar aliangas para obter economias de escala e de escopo (CHANG; THOMAS, 1989;
GOMES-CASSERES, 1997). Pequenas empresas podem aumentar sua visibilidade, reputagdo, imagem
e prestigio por meio de parcerias com empresas maiores e mais bem estabelecidas (BARRINGER;
HARRISON, 2000; ROBERTS; DOWLING, 2002; STUART, 2000). Quanto mais acesso as pequenas
empresas tém a rede de alianga global, mais elas podem se beneficiar de recursos de rede, quando
em parceria com grandes empresas, porque tendem a ganhar mais acesso a recursos complementares
do que as grandes empresas (DAS et al., 1998). Portanto, pequenas firmas sdo susceptiveis de gerar
mais renda e mais acesso a recursos de rede global, em comparacdo com as grandes empresas, que
tém embutido o acesso a esses recursos. Isso nos leva as seguintes hipdteses:
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Hipotese 1. a: O tamanho relativo da empresa focal na rede da alianca global estd negativamente
relacionado ao desempenho da empresa focal;

Hipotese 1.b: O impacto negativo de tamanho relativo dentro da rede da alianca global sobre
o desempenho da empresa focal € moderado pela disponibilidade dos recursos da rede de trabalho,
em que uma maior disponibilidade de recursos de rede global de aumento é a relagdo negativa.

Valor da rede por pequenas empresas empreendedoras

Parceiros com bom valor de capacidades podem influenciar a distribuicdo das rendas geradas
pelos recursos da rede. A pequena empresa empreendedora pode ter uma posigdo forte de negociagao
se controlar o acesso aos singulares recursos inovadores e capacidades. No entanto, este mecanismo
de negociacao se aplica igualmente bem para as grandes empresas inovadoras. No entanto, as
pequenas empresas enfrentam riscos adicionais em comparagao com as grandes empresas, quando
seu poder de barganha é fraco (GOMES-CASSERES, 1997), e quando as pequenas empresas
empreendedoras estdo em desvantagem nas negociacdes com as empresas de maior dimensdo. A
sua pro-atividade os torna inclinados a realizar investimentos especificos de transagao, o que pode
reduzir ainda mais as suas capacidades de valor (ARINO et al., 2008; SARKAR et al., 2001).

Pequenas empresas tém desvantagens na implementacdo de estratégias de alianga
(ALVAREZ; BARNEY, 2001), pois enfrentam maiores custos de transacdo (ARINO et al., 2008;
NOOTEBOOM, 1993; VERWAAL; DONKERS, 2002) e desvantagem nas negociacdes (ARINO
et al., 2008; EISENHARDT; SCHOONHOVEN, 1996; GOMES-CASSERES, 1997.; SARKAR et
al, 2001). Pequenas empresas, em certas ocasides, tém falta de experiéncia em atividades
internacionais de desenvolvimento corporativo ou a falta de recursos administrativos em geral
(ARINO et al., 2008). Elas também tendem a ter menos acesso a informac&o, aumentando o risco
de que sejam deturpadas suas habilidades em negociagdes (ZACHARAKIS, 1997). Finalmente, as
pequenas empresas empreendedoras ndo dispdem de recursos financeiros suficientes para obter
ou manter direitos de controle, ou seja, o direito de tomar decisGes que nao podem ser legalmente
especificados em contrato (LERNER; MERGES, 1998), o que pode levar a alocacao de qualidade
inferior. Por exemplo, as pequenas empresas podem perder o controle sobre as decisdes de marketing
e desenvolvimento de produtos para parceiros de alianga menos capazes, em troca de acesso a
recursos financeiros. Deste modo, destaca-se o fraco valor das capacidades, o que pode reduzir o
potencial de alianca de rede (VERWAAL et al., 2009) e a criacao de valor.

As vantagens sociais conferidas pelos altos gestores podem ser particularmente criticas
para as pequenas empresas empreendedoras. Melhores equipes de gestdo em organizacdes de
grande porte tendem a ter amplas conexdes e relacionamentos com potenciais organizagdes
parceiras internacionais que melhores equipes de gestdo em pequenas empresas. Estas
relagBes internacionais pessoais langam as bases de confianca e conhecimento, que facilitam a
cooperagao interempresa (GALASKIEWICZ; WASSERMAN, 1989) e a formacdo de alianca de rede
(LARSON, 1992). Em pequenas equipes, altos executivos tendem a ser ancorados com assuntos
urgentes operacionais de curto prazo e por isso ndo tém tempo para desenvolver relacionamentos
de aliancas (EISENHARDT; SCHOONHOVEN, 1996).

Assim, na rede de relacionamentos a posicdo de poder de barganha como indicativo pela
rentabilidade relativa e acesso a alternativas pode ter um efeito mais forte sobre o desempenho da
pequena empresa empreendedora devido as seguintes desvantagens enfrentadas pelas pequenas
empresas: disponibilidade da informagao (ZACHARAKIS, 1997), recursos financeiros (LERNER;
MERGES, 1998), realinhamento de arranjos de governanca (ARINO et al., 2008), falta de capacidade
de negociagdo (como um departamento juridico especifico), falta de conexdes de rede sociais entre
a gestao de topo (GALASKIEWICZ; WASSERMAN, 1989; LARSON, 1992) e alocacdo otimizada dos
direitos (LERNER; MERGES, 1998). Como resultado, propdem-se as seguintes hipdteses:

Hipotese 2.a: A relacdo negativa entre rentabilidade parceiro relativo e desempenho da
empresa focal diminui com o tamanho (relativo) da empresa focal dentro da rede da alianga global;

Hipotese 2.b: A relacdo negativa entre alternativas parceiros relativos e desempenho da
empresa focal diminui com o tamanho (relativo) da empresa focal dentro da rede da alianga global.
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Rede de geracdo de recursos por grandes empresas intensivas em P&D

Uma corrente de pesquisa na literatura apoia o conhecimento de que o investimento em P&D é
um ativo estratégico valioso para gerar desempenho superior (DOSI, 1988; WOLFE, 1994; ZAHEER;
BELL, 2005). Entretanto, a pesquisa apresentou resultados mistos sobre a relagao entre a intensidade
de P&D e o desempenho da empresa (TEECE et al., 1997; WOHRL et al., 2009). Devido & natureza
exploratéria da atividade de P&D, que inclui a experimentagdo, a assungao de riscos e a flexibilidade,
o retorno sobre o investimento em P&D pode ser incerto. As pequenas empresas geralmente
apresentam alto desempenho nessas dimensdes criticas de atividades de P&D. Em primeiro lugar,
as pequenas empresas empreendedoras ganham a vantagem comparativa inovadora, explorando
novos espacos tecnoldgicos que podem ser negligenciados por grandes empresas, e este processo
é facilitado pela criacdo de redes regionais que permitem as pequenas empresas obter e usar o
conhecimento de forma mais eficiente do que as grandes empresas (ACS; PRESTON, 1997). Além
disso, pequenas empresas sdo mais eficientes em P&D, mais capazes de criar inovagdes radicais, tém
mais chances de explorar tecnologicamente diversos territorios e possuem a energia e a flexibilidade
empreendedora (ACS et al., 1997; BARRINGER; HARRISON, 2000; HAGENDOORN; SCHAKENRAAD,
1994; LARSON, 1991; NIEDERKOFLER, 1991; SARKAR et al., 2001; SHAN et al., 1994; STUART,
2000). Grandes empresas em parcerias com pequenas empresas inovadoras podem ter acesso as
novas tecnologias e reduzir o risco de incerteza tecnoldgica (ALVAREZ; BARNEY, 2001). Além disso,
a combinacdo de uma menor capacidade de inovacdo da empresa com o sistema de marketing
de uma empresa maior é a habilidade financeira prometem sinergias que podem contribuir para a
vantagem competitiva de ambas as empresas (NIEDERKOFLER, 1991).

Em contraste com os funcionarios inovadores em grandes empresas, os inovadores
independentes podem conter direitos pessoais de propriedade intelectual e, portanto, possuem
maior incentivo para buscar inovagdes radicais. Assim, as empresas menores servem como
veiculos para a inovacao radical, por melhor protegerem os direitos de propriedade do inovador
(ACS et al., 1996). Portanto, pequenas empresas que se movem rapidamente oferecerem as
organizacGes maiores e mais burocraticas um estimulo para a mudanga. Um parceiro menor mais
flexivel e inovador pode complementar um parceiro maior, oferecendo menos onerosidade e mais
eficiéncia em P&D e a capacidade de responder as mudancas no mercado é mais rapida e eficaz
(LARSON, 1991). Além disso, as grandes empresas intensivas em P&D beneficiam mais de uma
parceria com as pequenas empresas empreendedoras, que sdo mais flexiveis e sensiveis as novas
exigéncias do mercado no desenvolvimento de inovagdes.

As grandes empresas inovadoras podem se dar ao luxo de investir substancialmente em
recursos de P&D, mas elas podem se beneficiar de terceirizagdo de P&D para os parceiros da
rede menores que podem empreender iniciativas de P&D de forma mais eficiente. Em suma,
um pequeno parceiro de alianga pode melhorar o desempenho de P&D da empresa focal,
fornecendo acesso a recursos tecnoldgicos inovadores e tacitos (SARKAR et al., 2001), inovacao
e energia empreendedora (BARRINGER; HARRISON, 2000; FISCHER, 1996) e inovacao eficiente;
portanto, potencialmente compensam a fraca capacidade das grandes empresas para lidar com
0s processos imprevisiveis e desordenados que caracterizam a inovacao criativa (HAGEDOORN;
SCHAKENRAAD, 1994; SHARMA, 1999).

Hipotese 3: A relacdo negativa entre a intensidade de P&D e o desempenho da empresa focal
aumenta com o tamanho relativo da empresa focal na rede da alianga global.

METODO DO PROJETO DE PESQUISA

Dados da pesquisa

Os dados utilizados para este estudo consistiram em uma amostra publica de empresas
focais que operam na indUstria de software. Dentro deste setor, a atividade de alianca é elevada
(LAVIE, 2007). Além disso, pequenas empresas e grandes empresas estdo bem representadas neste
setor, tornando-se possivel testar a influéncia do tamanho da firma. Muitas empresas do setor sdao
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negociadas publicamente com dados financeiros acessiveis e com empresas de software de capital
aberto, o que representa metade do mercado total de software em todo o mundo. No banco de
dados de platina SDC, foi realizada uma pesquisa de aliangas entre empresas de capital aberto, do
setor de software, entre 1994 e 2004. Isso resultou em um conjunto de 182 empresas focais com
745 empresas parceiras exclusivas e um total de 1.614 aliangas. Na empresa focal participaram,
em média, 8.9 aliancas durante o periodo do estudo. Extrairam-se dados especificos da firma e
especificos do parceiro da base de dados Compustat com a ajuda dos cédigos CUSIP para os anos
1994-2004. Do conjunto original de empresas focais, removeram-se as empresas com dados
perdidos da empresa focal e/ou parceiro durante o prazo de um ano de alianga. Isto resultou em
163 observagGes de firmas focais utilizadas para a analise.

Medidas

Nesta secdo, apresentam-se as variaveis utilizadas na analise. DefinicGes podem ser encontradas
na Tabela 1; as estatisticas descritivas, a média, o desvio padrdo e as correlacGes entre os pares e
entre as varidveis podem ser encontrados no Quadro 2.

Variavel dependente. Regressar em um ativo (ROA) é uma medida de /ucratividade da empresa
utilizada neste estudo para medir o desempenho da empresa focal. E um indicador baseado em
contabilidade, considerado superior ao retorno sobre o patrimonio (ROE), que é afetado pela estrutura
de capital, bem como eficacia operacional (KIM et al., 2004).

Variaveis independentes. A medida dos recursos de rede de alianca global e a influéncia
desses recursos da rede sobre o desempenho da empresa focal sdo baseadas na suposicao de que,
mesmo que esses recursos ndo sejam totalmente compartilhados com a empresa focal, podem
ser acessados por meio dos lagos da empresa com seus parceiros (LAVIE, 2006). Com base nas
medidas desenvolvidas por Lavie (2007), resultou um portfélio de cinco tipos de recursos de
rede: Tecnologia recursos de rede, Recursos de Marketing de Rede, Recursos de Relacionamento
de Redes, Recursos Humanos da Rede, e Destaque Rede (Vide Tabela 1). Para este estudo, sao
utilizadas duas medidas para determinar o poder de barganha dos parceiros no portfélio alianca de
uma empresa focal: Rentabilidade parceiro relativa e alternativas relativas de parceiros.

A rentabilidade parceiro relativa mede a diferenca média entre o ROA do parceiro e as empresas
focais utilizando T nas féormulas apresentadas na Tabela 1. Os valores mais altos sugerem que
o parceiro é menos dependente do resultado da alianga e, portanto, goza de maior poder de
barganha. A alternativa relativa da variavel parceiros mede a dependéncia estrutural da empresa
focal na sua carteira de alianga, utilizando as férmulas desenvolvidas por Lavie (2007), e apresentada
na Tabela 1. Valores mais elevados indicam que o parceiro mantém maiores lagos alternativos aos
outros do que a empresa focal, resultando em uma posigao forte de negociacdo. A intensidade da
empresa focal em P&D mede a énfase dada pela empresa em P&D. A intensidade de P&D é medida
pela divisdo de investimentos da empresa de P&D por suas vendas liquidas.

Moderador & Controle. A empresa focal em relacdo a dimensdo moderador refere-se ao tamanho da
empresa focal em relacdo ao tamanho médio de seus parceiros no portfdlio alianga global. O tamanho da
empresa é medido pelo nimero de funcionarios porque a industria de software é uma industria orientada
a servicos e, portanto, medir o tamanho da empresa pelo total de ativos pode ser ndo confiavel.

O tamanho da carteira alianga global pode afetar positivamente o desempenho empresa (AHUJA,
2000; BAUM et al., 2000; STUART et al., 1999) e é controlado pelo tamanho e pela inclusdo do
portfélio (LAVIE, 2007). Para controlar o ciclo de vida da alianga, esta incluida a idade média
de aliangas em carteira da empresa. Multiparceiro de alianca é um controle assumindo que as
aliangas com multiparceiros implicam uma gestdao mais complexa.

Para as medidas repetidas, usou-se uma estrutura de primeira ordem de covariancia
autorregressiva. O termo autorregressiva permite incorporar a autocorrelagdo potencial devido
as medidas de tempo repetidas e é apropriado quando ha igual espacamento entre os momentos
(NORUSIS, 2004). Os valores em falta foram tratados com exclusao, o que resultou em uma ligeira
variacao entre as observacodes e os diferentes modelos. As anadlises foram realizadas de forma
hierarquica, introduzindo pela primeira vez os efeitos fixos firmes e as variaveis de controle e, em
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seguida, introduzir o independente e as varidveis moderadoras. As conclusdes foram desenhadas
com base no modelo completo (modelo 6), usando a maxima probabilidade como o método de
estimativa. Testou-se a melhoria do ajuste comparando cada modelo para o modelo de referéncia
que pode levar a alocacgao de qualidade inferior.

RESULTADOS

Para testar as hipdteses formuladas, foi utilizado o modelo misto linear. Os resultados das
andlises sdo mostrados na Tabela 2. As conclusGes foram feitas com base no modelo completo
(modelo 6). Para este estudo, foram incluidas trés varidveis de controle: portfélio idade,
tamanho da carteira, e efeito multiparceiro. No modelo completo (modelo 6), o efeito da carteira
de idade ndo foi significativo, enquanto o efeito do tamanho da carteira foi significativamente
negativo: E (B = -0,13, p<0,05). ROA da firma focal aumenta significativamente com o nimero
médio de parceiros envolvidos em cada alianca, como medido pelo efeito de multiparceiro (B
= 0,11, p <0,01). A significancia do efeito multiparceiro pode ser devido ao fato de que, com
mais parceiros em uma alianga, cada parceiro tem um papel mais especializado e, portanto,
pode ser mais eficiente.

Como mostrado na Tabela 3, modelo 6, o tamanho relativo da empresa teve um efeito negativo
significativo sobre o desempenho da empresa (B = -0,25, p<0,05), confirmando a hipétese 1.a
das variaveis de recursos de rede, Unica rede de tecnologia de recursos (B =. - 1,67, p <0,001)
e rede financeira de recursos (B = 0,74, p <0,001) mostraram efeito significativos. Os efeitos
da interacdo entre o tamanho relativo da empresa focal e trés das relagdes de recursos de rede
também foram significativos. O efeito negativo do tamanho relativo da firma focal aumenta na
presenca de melhores tecnologias e recursos de rede (B = -3,43, p <0,001) ou recursos de
rede humanos (B = -0,19, p <0,01). Por outro lado, os recursos de redes financeiras podem
enfraquecer o efeito negativo do tamanho relativo da empresa no desempenho da empresa (B =
1,87, p <0,001). Para recursos de rede de marketing e proeminéncia de redes, foram encontradas
relagOes significativas. Isto significa que a hipdtese de 1.b é parcialmente consentida. Recursos de
tecnologia e rede humana agem como previsto pela hipotese, porém recursos de relacionamento
financeiro exibem um efeito inverso de moderagao.

A hipdtese 2.a é totalmente suportada, quando encontrada uma relacdo negativa significativa
entre a rentabilidade parceiro relativo e desempenho da empresa focal (B = -0,72, p <0,001). Além
disso, o tamanho relativo da empresa focal atenua o efeito desta relacao negativa (B =
0,30, p <0,001). Assim, quanto maior for a firma em relagdo aos seus parceiros, sera menos
vulneravel a rentabilidade relativa dos parceiros.

Em contraste com o estudo realizado por Lavie (2007), ndo foi encontrada relagao significativa
entre as alternativas de parceiros em relacdo ao desempenho da empresa. Quando se toma em
consideracao o efeito do tamanho relativo da empresa focal, esta relagdo foi insignificante. Com
base neste resultado, rejeitou-se a hipdtese 2.b.

Em apoio a hipdtese 3, verificou-se um efeito positivo significativo de interacdo entre intensidade
de P&D e tamanho relativo no desempenho da empresa focal (B = 0,12, p <0,05), o que indica
que as grandes empresas intensivas em P&D beneficiam mais de uma parceria com as pequenas
empresas empreendedoras do que com outras empresas de grande porte.

Ao comparar a qualidade do ajuste (corrigido para o nimero de observagoes) entre o modelo 1 e
o modelo 2, verificou-se que as varidveis independentes melhoraram significativamente a qualidade
do ajuste (x 2 ;_,_ 84,0, p <0,001), o que sugere que as variaveis contribuem significativamente
para a performance da empresa. Todos 0os modelos subsequentes adicionam valores explicativos
significativos quando comparados com o modelo de base (modelo 1). As varidveis no modelo completo
(modelo 6) contribuem altamente para o valor explicativo quando comparado com o modelo de
base @ X 4.1, 264 P <0,001).

Finalmente, uma vez que a amostra é relativamente pequena (N = 163) e que se analisou o poder
estatistico dos resultados por meio do calculo do valor estatistico post-hoc para cada estimativa de
parametro relevante, o poder estatistico ultrapassou o valor minimo de 0,80 (COHEN, 1988).
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DISCUSSAO

Baseado no portfdlio da literatura rede e alianca, propde-se que as pequenas empresas
beneficiam mais de complementaridade de recursos em redes de alianca global que as grandes
empresas intensivas em P&D, mas que as pequenas empresas enfrentam uma posicao negocial
mais fraca para extrair rendas de seus recursos. Os resultados do estudo suportam a estrutura
proposta em relagdo aos recursos humanos de rede, tecnologia e poder de barganha em termos
de rentabilidade parceiro relativa. Além disso, verificou-se que as grandes empresas intensivas em
P&D beneficiaram-se com mais de uma parceria com pequenas empresas.

Em 1934, Schumpeter fez o seu argumento seminal que a inovagdo é a forga das grandes
empresas, ja que so6 eles podem reunir os recursos necessarios. No entanto, a evidéncia empirica
ndo suporta uma relagao positiva entre o tamanho da empresa e as saidas inovadoras. Por exemplo,
Bound et al. (1984) constataram que as pequenas empresas detém uma porcentagem maior de
patentes do que a sua quota de vendas. Schumpeter reconheceu mais tarde essa fraqueza das
grandes empresas e temeu que a burocratizacdo das grandes empresas pode eventualmente sufocar
o esforco inovador em grandes empresas e levar a macroestagnacao econdémica (ACS et al., 1996).
Este estudo mostra que as grandes empresas podem atenuar esta debilidade por meio da formagao
de aliangas mutuamente benéficas com as pequenas empresas empreendedoras.

No entanto, os resultados deste estudo indicam que os beneficios deste tipo de alianga de rede
ndo se aplicam a recursos de marketing, da rede, ou rede financeira. Comparando modificagbes
do modelo 4 e 5, como mostrado na Tabela 3, vé-se que o efeito de moderacdo significativa e
positiva de recursos de marketing desaparece na presenca das variaveis de negociacdo. Isto sugere
que os beneficios dos recursos de marketing para grandes empresas podem ser relativamente
explicados devido ao seu forte poder de barganha. A moderacdo de recursos financeiros continua
a ser positiva e significativa quando se adiciona a varidavel negociacdo. No entanto, a moderacgao
positiva de recursos de redes financeiras podem também refletir o fraco valor dimensional de toda
empresa, que ndo estdo incluidas neste estudo. Notavelmente, os atributos de relacionamentos
da rede de custos de transagao ndo sdo captados pelas variaveis incluidas no ambito do portfélio
de rede aplicado neste estudo, enquanto a pesquisa tem demonstrado que as transagdes de custo
atributos influenciam a criagao de valor e de valor de parceiros da alianga (VERWAAL et al., 2009
), e que estes fatores sdo particularmente importantes no contexto da pequena empresa (ARINO
et al., 2008). Uma futura investigacdo pode ampliar o ambito do portfdlio de rede para incluir
variaveis de custos de transacdo e, assim, desenvolver um quadro analitico mais abrangente do
valor, alegando dimensBes em rede de portfdlio de design e gestdo.

Além de um valor mais abrangente reivindicando analise, outras variaveis de concepcdo da rede
de visita podem ser incluidas no estudo da geracdo de renda dos recursos de rede. Por exemplo,
podem-se explorar as possibilidades de recursos em parcerias da rede em termos de atividades da
indUstria ou geograficas. As empresas podem ser mais capazes de combinar recursos complementares
em uma rede diversificada em diferentes paises e industrias. Em um mundo no qual as vantagens de
informacdo sdo mais dificeis de encontrar e posicGes de negociagdo extremamente poderosas podem
atrair a atengdo das autoridades “antitrust”, a capacidade de criar valor por meio da combinacgdo
superior de recursos complementares pode tornar-se cada vez mais importante para as estratégias
competitivas sustentaveis. Assim, esta linha de pesquisa necessita de mais desenvolvimento para
explorar plenamente o potencial de aliangas de rede para criar uma vantagem competitiva.

Embora este estudo contribua para a compreensdao do papel das pequenas empresas
empreendedoras na geracdo de renda de recurso de rede, ele tem limitagbes que poderiam ser
abordadas por pesquisas futuras. Primeiro, seu estudo é limitado a uma amostra relativamente
pequena em uma indUstria que tem uma tecnologia altamente intensiva. Pesquisas futuras poderdo
examinar se os resultados deste estudo podem ser generalizados para um ambiente de negdcios
menos intensivo em tecnologia, utilizando uma amostra maior de empresas. Em segundo lugar, a
complementaridade de recursos e as capacidades de negociagao sao apenas duas explicagdes de
geragao de renda. Atributos das transacdes, maior expectativa de valor do recurso e da escassez de
recursos ndo estdo incluidos neste estudo, o que pode ter influenciado os resultados. Finalmente, as
relacOes de rede incluidas nas bases de dados utilizadas para este estudo pode ndo incluir todas as
relagdes de rede relevantes. Especialmente as pequenas empresas empreendedoras também podem
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participar de relacionamentos de rede informal de ndo incluidos no banco de dados. Apesar destas
deficiéncias, espera-se que estas ideias inspirem estudiosos a explorar outros fatores contextuais
que podem ajudar a explicar a complementaridade de recursos de rede e, assim, ajudar os gestores
a projetar e gerenciar relacionamento de recurso de troca de forma mais eficaz.

Os resultados deste estudo tém varias implicagGes na concepcao e na gestdo de estratégias de
recursos de rede global. Em primeiro lugar, os gestores de pequenas e as grandes empresas devem
reconhecer que os recursos da rede podem ser uma importante fonte de vantagem competitiva,
mesmo se eles ndo tém informacdo ou sorte superior (BARNEY, 1988). Pequenas empresas mais se
beneficiam do conhecimento da tecnologia intensiva e de recursos humanos oferecidos por grandes
empresas e grandes empresas intensivas em P&D beneficiam das capacidades de inovagao eficientes
oferecidas por pequenas empresas empreendedoras. No geral, os resultados sugerem que os gestores
podem otimizar a complementaridade de recursos de rede em redes de aliangas globais, buscando
aliangas entre grandes empresas intensivas em P&D e as pequenas empresas empreendedoras.
No entanto, os gerentes de pequenas empresas empreendedoras também devem levar em conta o
trade-off entre a complementaridade de recursos e as posicdes de negociacdo. Do ponto de vista
da pequena empresa empreendedora, com um poder de barganha, tecnologia, recursos e rede
humana é o ideal, mas, em muitos casos, tal arranjo pode ndo ser viavel porque as empresas com
0 conhecimento de recursos intensivos, como tecnologia e recursos humanos, também tendem a
apoiar posices de negociacao fortes (GRANT, 1996). Portanto, o pequeno gerente de empresa deve
fazer um trade-off complexo que, em alguns casos, pode significar a rejeicdo de parceiros da rede
de outra forma altamente complementares devido a consideragdes de poder de barganha.
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Tabela 1 - Célculo de Variaveis Incluidas

Nome da variavel

Férmula

Desempenho da empresa

Tecnologia Rede de
Recursos

Recursos de Marketing de
Rede

Recursos Financeiros de
relacionamento

EBIT,,

ROA,, =————
TotalAssets,,

“ juros, impostos e depreciagdo
Valor dos investimentos em P & D de parceiros na alianga portfolio da empresa

focal significa

Valor dos investimentos publicitarios de parceiros na alianga portfolio da empresa

focal significa

Valor do ativo circulante de parceiros significa na carteira alianga da empresa

focal

Onde é ROA Retorno sobre Ativos e EBIT € o lucro antes de

Valor do nimero de funcionarios de parceiros na alianca portfolio da empresa
focal dizer.
Porcentagem de parceiros de capital aberto no portfélio alianga da empresa focal

Recursos Humanos Rede

Redes em Destaque

« ROA,,
Rentabilidade relativa = Z,:w e

—ROA,,
Rentabilidade relativa } ’

it

Alternativas Relativas

T n| B R g,
= Kx.l 7Kr./.[ Y

Alternativas relativas =

R & D _investments,,
Intensidade de P & D —

Empresa Focal Intensidade ,, de P&D = NetSales,
{ FirmSize,, }
T
FirmSize,, | K
Relativo tamanho da firma focal = jor FHTTIE

Relativo Tamanho da Firma
Focal

Tamanho do portfélio Logaritmo do nimero de aliangas dividido pelo ativo total da empresa focal

Idade do portfdlio Média de idade dos parceiros envolvidos na alianga de cada empresa

Varios Parceiros de Aliangas Numero médio de parceiros envolvidos na alianga de cada empresa

Onde Ki, t € o nimero de parceiros na empresa focal i carteira
alianga no ano t

Ki, t € o nimero de parceiros na empresa focal i carteira alian-
Gga no ano t

Kj, t € o nimero total de aliangas entre j parceiro e todas as
empresas focais no ano t

Ki, t, j € o nimero de aliangas entre a empresa focal e parceiro
ijnoanot

Firm Sizei, t € o tamanho da empresa focal i no ano t em nu-
mero de empregados.

Firm Sizej, t é o tamanho da empresa parceira j no ano t em
nimero de empregados.

Ki, t € o nimero de parceiros na empresa focal i carteira alian-
Ga no ano t.
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Tabela 2 - Estatistica descritiva e matriz de correlagdo (N = 163)

Varidveis Nome 1. 2. 3. 4. 5. 6. 7. 8. 9. 10. 11. 12. 13. 14.

1. Retorno sobre
ativos

2. Idade do portfélio -0.19* 1

3. Tamanho do

o -0.39%*  0.09 1
portfdlio
4. Alianca com 0.18%  0.01 017% 1
multiplos parceiros
5. Recursos de tecno- ) 0.03 -0.00 002 1
logia de rede
R
6. Recursos de J0.41%%  0.18%  0.30%** -0.10  0.05 1
marketing de rede
7. R
- Recursos de rede 5 0.03 0.01  0.00 0.40%*  0.03 1
Financeira
R
8. Recursos derede ;) 0.11 0.08 0.05 -0.02 0.60%*  0.01 1
humana
9.Proeminéncia de

0.04 0.04  -0.08  -0.05 -0.09  -0.07  -0.04 -0.04 1

rede
10.Rentabilidade -0.71%*  0.05 0.37%%  -0.19* -0.01  0.38**  0.00 0.15 0.09 1
relativa
11. Alternativas 0.03 0.06 -0.05  -0.16* -0.07  0.03 -0.03 0.05 0.49%*  0.05 1
relativas
12. Intensidade das ) 304y 43 0.13 -0.03  -0.01 0.10 -0.02 -0.09 0.06 0.23**  -0.06 1
firmas em P & D
13. Tamanho relativo 50y 905 -0.61%*  0.09 -0.04 0.53%*  -0.04 20.61%*  0.01 -0.50%* -0.07 -0.10 1
da empresa
14. Tamanh

amanho da 0.35%%  -0.02  -0.90%* 0.24%* -0.01 -0.25%*% 0.01 -0.08 -0.00  -0.35%* -0.06 -0.20% 0.64%* 1
empresa
Significado -0.22 2.36 -1.76 1.11 5074.92 341.83 12999.29 41558.56 63.80  0.05 0.14 027  -217  7.08
Desvio padrao 0.85 0.90 0.91 0.29 25.16 1.20 1.15 1.02 3.17 1.99

*. Correlagédo é significativo ao nivel de 0,05 (2-tailed). ** Correlagéo € significativa ao nivel de 0,01 (2-tailed)
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Tabela 3 - Efeitos ficos painéis AR (1) para o desempenho da empresa

Variavel dependente: Modelo Modelo Modelo Modelo Modelo Modelo
P ' 1 2 3 4 5 6

Interceptado 0.18 0.03 0.03 -0.20 0.00 0.03
Efeitos fixos na empresa Incluido Incluido Incluido Incluido Incluido Incluido
Idade do Portfolio -0.07 -0.02 -0.02 -0.01 0.00 -0.00
Tamanho do Portfolio -0.42*%** -0 25%**  -(Q.28%* -0.36*%**  -0.1271 -0.13*
Recursos com multiplos parceiros  0.131 0.05 0.05 0.04 0.11** 0.11%*
Recursos de tecnologia de rede -0.01 -0.01 -3.20%*x -1 68FF* -1 .67***
Recursos de marketing de rede -0.22%* -0.22%* 0.00 -0.06 -0.01
Recursos de rede financeira -0.00 -0.00 1.49**x* 0.74%** 0.74%**
Recursos de rede humano 0.19%* 0.15t -2.29% -0.11 -0.13
Proeminéncia de rede -0.00 -0.01 -0.05 -0.02 -0.03
Rentabilidade relativa de L0.45RKK  LQ.47FKK  _Q.63FKE  _Q.75KKE  _(0.72kAK
parceiros
Relativos alternativas parceiros -0.01 -0.02 0.04 0.02 0.02
Intensidade da firma em P&D -0.13%* -0.13** -0.12%* -0.06* -0.03
Tamanho relativo da empresa -0.07 -0.74***  -0.28%* -0.25%*
Tecnologia de rede recursos x Log L6.76%KF  _3.45%Kkk  _3.43%kx
tamanho relativo empresa
Marketing d d L

arketing de Ije e recursos x Log 0.26* -0.02 0.02
tamanho relativo empresa
Rede de recursos financeiros x 3.81%** 1.89%** 1 87%**
Log tamanho relativo empresa
Rede de recur.sos humanos x Log L0.42%K%  .0.17% -0.19%*
tamanho relativo empresa
Rede proemllnenua X Log ta- 0.06 0.05 0.05
manho relativo empresa
Relativa parceiro rentabilidade x 0.32%%% 0.30%%*
Log tamanho relativo empresa
Relativos alternat|Yas parceiras X -0.05 -0.04
Log tamanho relativo empresa
Intensidade de P&D na Empresa 0.12%
X Log tamanho relativo empresa '
Namero de firma anos 163 158 158 158 158 158
NUmero de empresas 49 48 48 48 48 48
Autocorrelagao coeficiente AR (1) -0.08 -0.01 0.01 0.44 0.39 0.40
-2 Log-Verossimilhanga 332.2 238.0 237.6 178.0 65.7 59.9
ajustado A -2LL 84.01 84.41 144.01 256.31 262.11
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