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RESUMO

Este artigo analisa a evolu¢io na rede na internacionalizagao da firma
enfatizando o mecanismo generativo ligacio preferencial. Ligagio preferencial
significa que os atores mais conectados tendem a formar um maior nimero
de relacionamentos. O artigo utiliza dados quantitativos longitudinais de um
caso Unico, representado pela internacionaliza¢io de uma divisao operacional
de uma firma multinacional norte-americana no mercado brasileiro. A
andlise de dados é baseada no algoritmo computacional de Clauset et al.
(2009) e no PAFit, um novo método estatistico. O objetivo ¢ identificar até
que ponto a evolugio da rede segue uma distribuicio de lei de poténcia e o
grau em que a ligacdo preferencial afeta a evolu¢io da rede. Os resultados
indicam que a evolugao da rede na internacionaliza¢io da firma segue uma
distribuigao de lei de poténcia. Tal evolugao ¢ afetada pela forma sublinear
de ligacao preferencial. Poucos atores acumulam desproporcionalmente um
elevado niimero de relacionamentos. A ligacao preferencial ndo se manifesta
homogeneamente na evolugio da rede. Ela tem um efeito mais forte no
inicio da rede. Este artigo contribui ao avangar uma abordagem relacional
e baseada em processo da internacionalizagao da firma. Ele mostra que a
evolucio da rede na internacionalizagao da firma indica uma rede maior e
mais esparsa ao longo do tempo. Os atores mais conectados formam /ubs,
sinalizando mais status, poder e recursos.
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1. INTRODUCAO

Tradicionalmente, a literatura sugere que a rede da firma internacionalizante nio é estdtica (e.g.,
Vahlne & Johanson, 2020). A rede é dindmica pois os atores que a compdem e as propriedades
estruturais dela se alteram com o tempo (Coviello, 2006; Lamb, Sandberg, & Liesch, 2011).
Embora essa ideia tenha se tornado quase um truismo, supreendentemente a pesquisa sobre a
internacionalizagao da firma ¢é essencialmente baseada em estudos estdticos (Montoro-Sanchez,
Diez-Vial, & Belso-Martinez, 2018).

Isso é problemitico j4 que se assume que a rede da firma internacionalizante é invariante no
tempo. Porém, “[...] relacionamentos em redes sao baseados em processos, e processo é, por
defini¢do, dindmico e nio estdtico” (Coviello, 2006, p.715). Como resultado, ainda nio estd
claro como os relacionamentos sio formados e encerrados no estabelecimento e sustentacio
de operagoes internacionais (Hohenthal, Johanson, & Johanson, 2014). Também hd uma
falta de conhecimento sobre os mecanismos generativos que operam na evolugio da rede na
internacionalizagao da firma (Cuypers, Ertug, Cantwell, Zaheer, & Kilduff, 2020). Assim, o que
estd faltando na literatura nao é o que as redes sao, mas como e por que elas se tornam o que sao
(Vahlne & Johanson, 2017, 2020; Kurt & Kurt, 2020).

Este artigo ajuda a corrigir essa deficiéncia ao analisar a evolugdo da rede na internacionalizagao
da firma. Ele privilegia a ligacao preferencial como um mecanismo generativo da evolugao da rede
(Barabdsi & Albert, 1999). Em redes nas quais a ligagao preferencial é o mecanismo dominante,
poucos atores acumulam relacionamentos mais rapidamente do que a maioria dos atores. Como
resultado, eles se tornam nio somente mais ricos em recursos e detém mais prestigio, como
também eles ocupam posi¢oes mais centrais nas redes (Barabdsi, 2016). Essa dindmica “do rico
se tornando cada vez mais rico” (Merton, 1968, p. 610) explica a origem dos hubs e dos atores
periféricos nas redes (Andriani & McKelvey, 2009; Kurt & Kurt, 2020).

A partir dessa discussao, este artigo endereca duas questoes de pesquisa: Como as redes nas
quais se insere a firma internacionalizante evoluem? Até que ponto a ligacao preferencial explicaa
evolucao de tais redes? Para responder a essas questdes, a andlise empirica do artigo é baseada em
um caso quantitativo do processo de internacionalizagio de uma firma multinacional, doravante
OilTubs (nome ficticio), no mercado brasileiro

O artigo contribui ao propor uma abordagem relacional, baseada em processo da internacionalizagao
da firma. Ele mostra que a firma internacionalizante segue uma distribui¢io de lei de poténcia.
Ele também demonstra que, ao longo do tempo, alguns atores acumulam desproporcionalmente
um elevado nimero de relacionamentos. Isso significa que a ligagao preferencial afeta a evolugao
da rede na internacionaliza¢io da firma. Outra novidade do artigo ¢ que ele evidencia que a
ligagio preferencial assume uma forma sublinear. Por causa de custos, limitagdes de comunicagio
e gerenciais e idade do ator, a taxa de acumulagio de relacionamentos decai ao longo do tempo.
Finalmente, este artigo responde a uma chamada de pesquisa sobre esse tépico, a qual parece
ter sido negligenciada (e.g., Hohenthal et al., 2014; Cuypers et al., 2020; Kurt & Kurt, 2020).

2. REVISAO TEORICA
2.1. REDES NA INTERNACIONALIZAGAO DA FIRMA

H4 muito tempo se reconhece que a internacionaliza¢io da firma nao é resultado de recursos
e capacidades de uma firma solitdria (Hult, Gonzalez-Perez, & Lagerstrom, 2020; Johanson
& Valhne, 2009; Vahlne & Johanson, 2017, 2020, 2021). Em maior ou menor grau, a firma
internacionalizante estd inserida em redes de relacionamentos (Coviello, 2006; Johanson &
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Vahlne, 2009). Nessas redes, a firma transaciona recorrentemente recursos tangiveis (e.g., matéria-
prima) e intangiveis (e.g., indicagdes) com vdrios atores, tais como compradores e fornecedores
(Johanson & Mattsson, 1988; Vahlne & Johanson, 2021).

Essa visao relacional da internacionaliza¢io da firma tem atraido atengao nos tltimos 20 anos
(Hult et al., 2020; Vahlne & Johanson, 2020, 2021). Por um lado, a maioria dos estudos assume
que as redes antecedem a internacionalizagio da firma (Hohenthal et al., 2014). Primeiro, as redes
sdo repositorios de novas informagoes, oportunidades internacionais e recursos e capabilidades
complementares (Chandra, Styles, & Wilkinson, 2009). Segundo, as firmas nascidas globais e as
firmas internacionais recém-criadas aceleram a internacionalizagao formando simultaneamente
redes em vérios mercados estrangeiros (Coviello, 2006). Terceiro, as redes domésticas sao pontes
para redes internacionais (Montoro-Sanchez et al., 2018). Quarto, firmas inseridas em redes
podem compartilhar conhecimento e experiéncia, o que diminui os riscos da internacionaliza¢io
(Figueira-de-Lemos, Johanson, & Vahlne, 2011).

Por outro lado, um nimero menor de estudos explica a emergéncia das redes na internacionalizagao
da firma. Eles assumem que elas sao consequéncia da internacionalizagao (Hohenthal et al., 2014).
Por exemplo, Senik, Scott-Ladd, Entrekin, e Adham (2011) sugerem que a firma internacionalizante
forma redes porque ela participa em feiras e mostras internacionais. Ojala (2009) sugere que a
firma internacionalizante busca proativamente oportunidades internacionais, o que propicia a
formacio de redes.

Apesar dessas diferencas, esses estudos negligenciam como as redes emergem e evoluem
na internacionalizagdo da firma. Eles também prestam pouca aten¢io em como mecanismos
generativos afetam esse processo evoluciondrio. Essas omissoes sao paradoxais porque a maioria
desses estudos estd embrionariamente ligada a0 modelo de Uppsala, o qual enfatiza processos
(Johanson & Vahlne, 1977; Welch et al., 2016; Vahlne & Johanson, 2020, 2021).

Alguns poucos estudos adotam uma posicao diferente. Por exemplo, Coviello and Munro
(1997) descobriram que as redes nao somente direcionaram a entrada de pequenas firmas de
software em mercados estrangeiros, mas também estimularam o desenvolvimento de produtos
e estratégia de diversificagio. Coviello (2006) mostrou que a rede das firmas internacionais
recém-criadas se tornou maior e mais esparsa com o tempo. Moraes, Rocha, e Silva (2017)
descortinaram dois processos genéricos de evolucio da rede. Porém, esses resultados provém de
pesquisas sobre relacionamentos diddicos da firma. Tal op¢ao pode comprometer o entendimento
da evolugio da rede na internacionalizagao da firma de duas maneiras. Primeiro, é passivel de
debate se os resultados acerca de uma parte da rede sao validos para a rede completa da firma
internacionalizante. Segundo, ainda estd aberta a discussao se um mecanismo generativo que
opera no nivel diddico também opera em nivel da rede (Gay, 2012).

Em sintese, Negé6cios Internacionais (NI) ainda presta pouca atengao na evolu¢ao da rede na
internacionaliza¢io da firma. Como resultado, o conhecimento sobre esse processo evoluciondrio
e seus mecanismos generativos permanece restrito. De acordo com Cuypers, Ertug, Cantwell,
Zaheer, & Kilduff (2020), uma possivel saida para corrigir essas deficiéncias ¢ utilizar métodos
estdsticos desenvolvidos para se estudar redes complexas(e.g., Barabdsi & Albert, 1999). Ao se
apropriar desses estudos, NI pode superar as limitagdes acerca do entendimento da evolugao da
rede na internacionaliza¢do da firma (Kurt & Kurt, 2020).

2.2. EVOLUCAO DA REDE E LIGACAO PREFERENCIAL

Este artigo propoe que a evolugao da rede na internacionalizagio da firma tem sua origem nos
relacionamentos formados entre a firma e outros atores. (Eriksson, 2016). Primeiro, o processo



de internacionalizagao pode ser decomposto em eventos que se desdobram ao longo do tempo
(Welch et al., 2014). Esses eventos estao relacionados entre si 8 medida que um evento pavimenta
o caminho para o préximo evento (Eriksson, 2016). Normalmente, os pesquisadores tracam
eventos na internacionaliza¢do da firma como mudangas no modo de operagio que as firmas
utilizam para atuar em um determinado mercado estrangeiro (Benito, Petersen, & Welch, 2009).

Segundo, a firma internacionalizante e outros atores podem formar ou terminar relacionamentos
em cada evento. Formar relacionamentos acontece entre um novo ator e um ator jd inserido na
rede; entre atores que s3o novos na rede; ou entre atores que estao inseridos na rede, mas sio
desconectados. Terminar relacionamentos implica interromper transagdes entre dois atores ou
sair da rede (Ghoshal, Chi,& Barabdsi, 2013).

Essa maneira de conceber a evolu¢io das redes na internacionaliza¢io da firma indica que a rede
¢ um sistema aberto. Atores entram e saem da rede 3 medida que ela evolui. Esse entendimento
é similar ao modelo de evolucio de redes de Barabdsi and Albert (1999) chamado Rede Livre de
Escala (RLE). Nesse modelo, atores nio entram e saem da rede randomicamente. Poucos atores
atraem mais relacionamentos, resultando em redes que se distanciam da distribui¢ao gaussiana,
mas se aproximam da distribui¢ao de lei de poténcia. Essa distribuigao possui médias instdveis,
varincia infinita, e caudas gordas devido aos hubs, ou seja, atores altamente conectados (Andriani
& McKelvey, 2009). Essa rede é também conhecida como Centro-Periferia (Sun & Liu, 2016;
Kurt & Kurt, 2020).

Embora entrar e sair de redes nao necessariamente ocorra acidentalmente, pequenas diferengas
ou eventos aleatdrios no inicio da evolugio da rede podem ser ampliados, gerando enormes
diferengas ao longo do tempo (Aguinis, O’Boyle, Gonzalez-Mul¢, & Joo, 2016). Nesse sentido, a
evolucdo da rede na internacionaliza¢io da firma é dependente da trajetdria (Araujo & Rezende,
2003). A atual estrutura da rede restringe op¢oes futuras. Entao, ela reduz os caminhos nos quais
a evolugio da rede pode seguir.

A evolugio da RLE ¢ moldada pelo mecanismo de ligagao preferencial (Barabasi & Albert,
1999). Ligacao preferencial significa que “o montante de determinada quantidade distribuida
entre os membros de uma populagao aumenta com o tamanho da quantidade que eles jd possuem”
(Pham, Sheridan, & Shimodaira, 2016, p.2). Ou seja, atores com graus maiores tendem a
aumentar seus graus mais rapidamente do que atores com graus menores. Na sua forma mais
simples, a ligacio preferencial ¢ um mecanismo generativo de evolucio de rede que aponta para
um acimulo desproporcional de relacionamentos por poucos atores.

Atores altamente conectados usufruem de vantagens econémicas e sociais derivadas de graus
elevados (Lazega & Jourda, 2015). Primeiro, esses atores podem ser preferidos na escolha de
transacoes baseados em julgamentos de qualidade, muito embora a qualidade nao possa ser
garantida antes da transagao. Geralmente, assume-se que atores altamente conectados possuem
atributos positivos porque eles sdo bem conectados (Barabdsi, 2016). Segundo, atores altamente
conectados possuem um status mais elevado na rede. Como status ¢ usualmente associado a
desempenho, suas chances de sobrevivéncia sao maiores (Sauder, Lynn, & Podolny, 2012).
Terceiro, esses atores possuem maior acesso 2 informacio e conhecimento porque esses recursos
normalmente passam por eles (Ahuja et al., 2012). Quarto, atores altamente conectados possuem
maior poder nas redes, e isso lhes permite, por exemplo, discriminar pregos. Essas vantagens sociais
e econdmicas se reforcam mutuamente. Quanto mais os atores sao ricos em recursos, mais eles
atraem mais relacionamentos. Quanto mais eles formam relacionamentos, mais eles controlam
recursos criticos na rede (Dahlander& McFarland, 2013).
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Na sua forma original, a ligagao preferencial ¢ um mecanismo linear de evolugio de rede. A
acumulagio de relacionamentos é proporcional ao grau do ator. Entretanto, esse pressuposto nao
¢ necessariamente verdadeiro em redes sociais (Broido & Clauset, 2018). Nessas redes, fatores
tais como custos, capacidades gerenciais e idade do ator fazem com que os atores no acumulem
relacionamentos proporcionalmente aos seus graus. Especificamente, existem custos na formagao de
relacionamentos. Ou seja, existem custos de buscar, contratar e monitorar parceiros em potencial
(Williamson, 1985). De maneira similar, gerenciar um portfélio de relacionamentos nao incorre
em custo zero (Dagnino, Levanti, & Destri, 2016). Os parceiros usualmente necessitam de alguma
dedicagio e atengio para ficar interessados na manutencgio dos seus relacionamentos. Assim, nao é
tarefa trivial reconciliar interesses e demandas conflitantes (Dahland & McFarland, 2013). Ainda,
os atores envelhecem (Gay, 2012). Como resultado, eles encontram dificuldades em formar novos
relacionamentos. Eles também podem sair das redes. Finalmente, hubs constituidos por atores
altamente conectados podem se tornar obsoletos em relagio a inovagio porque o conhecimento
se torna homogéneo (Gulati et al., 2012).

Portanto, torna-se uma questao a ser respondida se RLEs existem na sua forma mais pura em
redes sociais (Broido & Clauset, 2018). Também nao estd claro se a ligagao preferencial assume
uma forma linear em tais redes (Gay, 2012). Conforme mencionado na Se¢do 2.1, essa falta de
consenso ¢ mais evidente em NI (Hohenthal et al., 2014; Cuypers et al., 2020; Kurt & Kurt,
2020), o que se constitui em terreno fértil para propormos uma abordagem relacional, baseada
em processo da evolugio da rede na internacionaliza¢io da firma.

3. DESENHO DA PESQUISA

3.1. SELECAO DO CASO

Nos elaboramos um protocolo de pesquisa para guiar a selecao do caso. Nés estabelecemos que
o caso empirico deveria ser uma firma de manufatura porque a pesquisa sobre a internacionalizagao
da firma do ponto de vista relacional é baseada principalmente nesse tipo de firma. (Welch et
al., 2016; Vahlne & Johanson, 2020). Para analisar a evolugio da rede, nds consideramos que
tal evolu¢do deveria se estender por um “longo” periodo. Para incluir eventos que antecedem
a entrada no mercado (e.g., tempo para internacionalizar) e eventos pés-entrada, nds também
estabelecemos que a firma deveria estar envolvida com modo de entrada e mudancas de modo.
Finalmente, como a evolugao da rede é um fendmeno relacional (Coviello, 2006), nés julgamos
que dados sobre os atores na rede eram mandatdrios, e isso significava coletar dados secunddrios
e primdrios a partir e sobre vdrios atores.

J4 que a coleta de dados longitudinais que abarca um “longo” periodo nao ¢ trivial, é comum
que os casos sejam selecionados a partir do acesso a dados (Langley, 1999). Assim, em funcgio
de relacionamentos prévios, um dos autores aproximou-se da OilTubs. Naquele momento, o
objetivo era coletar dados e fazer uma andlise preliminar para decidir acerca da necessidade de
casos adicionais. De maneira surpreendente, nds tivemos raro acesso a individuos localizados em
vérios paises, bem com fomos capazes de coletar uma vasta quantidade de dados secunddrios.
Assim, nés concluimos que esse caso era suficiente para gerar uma pesquisa relevante.

3.2. FONTES DE DADOS

O protocolo de pesquisa também indicava como deverfamos coletar os dados secundérios e
primdrios. Inicialmente, nds elaboramos um roteiro de entrevista cobrindo os principais tépicos:
o processo de internacionalizagio da firma, os relacionamentos que a firma desenvolveu para



avangar na internacionalizagio e os atores envolvidos nesse processo. Entao, nds estabelecemos
que deverfamos coletar dados sobre a maior parte dos atores mencionados nos materiais. Por
exemplo, se o relatério anual citava um fornecedor, nés solicitdvamos uma entrevista. De maneira
similar, se um entrevistado comentava sobre um comprador, nés buscdvamos dados sobre ele, e
pediamos ao entrevistado que nos introduzisse a esse comprador. Esse processo de bola de neve
ocorreu até a saturagao de dados.

Dessa forma, nds coletamos dados secunddrios e primdrios. A Tabela 1 mostra as fontes de
dados secundarios, totalizando 973 péginas de documentos em espago duplo.

Tabela 1
Dados Secunddrios
# Fonte Paginas
1 Relatérios anuais de 2002 to 2012 505
2 Materiais de marketing 72
3 Contratos e registros escritos de negociagdes entre a OilTubs e 148
clientes, fornecedores e governo.
4 Planos estratégicos dos principais clientes 93
Planos de investimento e plantas das fdbricas 95
6 Noticias sobre a firma e a industria de éleo e gds publicadas em 60
jornais e revistas especializadas.
7 Websites da firma, compradores e fornecedores -

Fonte: Autores.

Nés também realizamos 37 entrevistas com individuos da firma, suas subsididrias, principais
compradores e fornecedores, ¢ agentes do governo local. As entrevistas pessoais ocorreram em
cinco paises: Brasil, Estados Unidos, Holanda, Cingapura e Argentina. Cada entrevista foi
gravada digitalmente e transcrita na integra. O tempo total de gravagao foi de 591 minutos (43
minutos por entrevista em média). N6s fizemos a devolutiva de cada entrevista transcrita para os
respectivos entrevistados a fim de checar a acurdcia do processo e complementar dados faltantes.
Em fungao da limitagio de espago, a tabela contendo a discriminagio das entrevistas nao estd
incluida no artigo. No entanto, estd disponivel com o primeiro autor.

A partir dos dados secunddrios e conversas informais com individuos-chave, antes de
iniciarmos as entrevistas, nds identificamos os eventos criticos que poderiam ilustrar o processo
de internacionalizacao da OilTubs no mercado brasileiro. De acordo com Eriksson (2016),
eventos criticos sao fatos empiricos registrados nos documentos internos da firma e relatérios
anuais. Eles também sao recuperados a partir da memoria dos individuos. Nesse sentido, o ato
de relembrar significa que os individuos relatam eventos que estdo na sua consciéncia, ou seja,
eventos que sao relevantes para eles.

Portanto, nés iniciamos as entrevistas solicitando aos individuos que falassem sobre o processo
de internacionalizagio da firma no mercado brasileiro. Nem todos tinham o conhecimento de
todo o processo. Entao, eles foram encorajados a detalhar os eventos que mais conheciam. Em
seguida, nds apresentamos uma figura mostrando o processo de internacionaliza¢io da OilTubs
e solicitamos comentdrios criticos. Interessante, eles nao adicionaram nenhum evento, o que
significa que a figura era um retrato acurado do processo de internacionalizacio da OilTubs no
mercado brasileiro. Finalmente, nés solicitamos que os entrevistados identificassem os atores
comerciais e nao comerciais que participaram em cada evento critico. Para cada ator citado, nés
solicitamos os detalhes da participagio.
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Ao contrastar os dados secunddrios e primdrios, nds cruzamos a participagio dos atores
comerciais e ndo comerciais em cada evento. Nos estabelecemos que deveria haver ao menos duas
evidéncias dessa participagdo, sendo que uma delas deveria ser encontrada nos dados secunddrios.

3.3. ESTRATEGIA DE ANALISE

Noés utilizamos a abordagem sistemdtica para analisar estudos de caso tinico (Dubois & Gaade,
2002), a qual envolve uma continua conversa entre dados e teoria. Depois de termos calculado
diversas métricas da rede em vérios periodos, tais como tamanho da rede, distribuicio de grau e
densidade da rede (Wasserman & Faust, 1994), descobrimos que alguns poucos atores tinham
acumulado a maioria dos relacionamentos. Esse achado era consistente em todos os anos. Assim,
nés revisitamos a literatura sobre mecanismos generativos de evolugao de redes (e.g., Ahuja et
al., 2012), enfatizando os artigos sobre internacionaliza¢io da firma (e.g., Cuypers et al., 2020;
Hohenthal et al., 2014). Isso nos levou a literatura de redes complexas (e.g., Barabdsi& Alberrt,
1999). Essa literatura nio somente avangou consideravelmente, mas também desenvolveu métodos
estatisticos para analisar a evolugio de redes (e.g., Pham et al., 2015, 2016). Ao usarmos os
estudos de redes complexas, considerdvamos que irfamos produzir uma pesquisa relevante sobre
a evolugao da rede na internacionalizagao da firma.

De maneira mais detalhada, a andlise empirica do artigo estd baseada em dados bindrios de
rede (Pham et al., 2017). Para cada evento da internacionalizacio da OilTubs, nés construimos
uma matriz quadrdtica de um modo indicando se um ator comercial ou nao comercial participou
em um evento. Por exemplo, se ator A e ator B participaram no evento X, nds codificamos como
1; em caso contrdrio, nds codificamos como 0. Esse processo produziu 21 matrizes contendo
29.368 dados bindrios. Trés individuos construiram de maneira independente as matrizes. Ao
contrastar tais matrizes, nés identificamos e corrigimos as discrepﬁncias.

Em seguida, agrupamos as 21 matrizes em cinco matrizes, cada uma correspondendo a um
episédio do processo de internacionaliza¢io da OilTubs no mercado brasileiro. Nesse sentido, os
eventos criticos (21 matrizes) foram agrupados em episédios (cinco matrizes). Enquanto um evento
critico representa um fato empirico recuperado de dados secunddrios e primdrios, um episédio
contém eventos de natureza similar (Eriksson, 2016). Portanto, a andlise da internacionalizacio
da firma considera nio somente estrutura (e.g.,modo de opera¢io e papel da subsididria) mas
também as respectivas atividades. Por exemplo, exportacio direta (modo de operagao) envolve
diversas atividades desempenhadas pela firma e outros atores. A exportagio, nesse caso, é o episédio,
enquanto as atividades de, por exemplo, identificar compradores em potencial e contratar sio
eventos criticos.

Nos escolhemos a janela de expansao para analisar a evolugio da rede da OilTubs. Essa técnica
se refere a uma visao cumulativa da evolugio da rede (Doreian, 1986). Assim, episédios mais
tardios sao incluidos na andlise sucessivamente. Por exemplo, quando o episddio #4 ¢ considerado,
uma quarta matriz é produzida, representando a evolugdo da rede até aquele ponto. Essa matriz é
uma acumulac¢io das matrizes #1, #2, and #3. Para controlar o decaimento dos relacionamentos,
nds seguimos as praticas aceitas de pesquisa e descartamos atores que nao foram mencionados
em cinco anos. (Gulati et al., 2012).

Embora nés tenhamos coletado dados qualitativos e quantitativos, a andlise empirica deste
artigo é baseada nos dados quantitativos. Além da limitacao de espago, essa decisao foi inspirada
por uma chamada recente em NI para “[...] investir na coleta de dados longitudinais a fim de
realizar uma andlise quantitativa de séries temporais” (Vahlne & Johanson, 2020, p.7).Nesse
prisma, a andlise estatistica identifica até que ponto a evolugio da rede da OilTubs segue uma



distribui¢do de lei de poténcia. Tal andlise também indica o grau em que a ligacio preferencial
afeta a evolugio da rede.

A fim de analisar a adequagio a lei de poténcia, utilizamos as rotinas computacionais propostas
por Clauset, Shalizi, & Newman (2009) (veja o artigo original para uma discussao completa).
Primeiro, Broido and Clauset (2018) argumentam que identificar RLEs puras nao ¢é tarefa trivial,
em especial nas Ciéncias Sociais, j4 que nem todos os valores possuem um ajuste perfeito a lei de
poténcia. Entdo, um valor minimo (K ), correspondendo a cauda da distribui¢ao, ¢ definido.
A lei de poténcia é encontrada para valores superiores a K . . Segundo, o expoente da curva é
calculado (y). RLEs possuem expoentes situados no intervalo de 2 a 3 (Ghoshal et al., 2013).
Terceiro, a qualidade do ajuste (gof) ¢ calculada. Ela compara a distincia entre a rede empirica
e um modelo hipotético (hipétese nula). Quarto, é realizado o teste de Kolgomorov-Smith para
calcular a adequa¢io do modelo (valor-p). De acordo com Clauset et al. (2009), a distribui¢ao
de lei de poténcia pode ser rejeitada se o valor-p é inferior a 0.10. Finalmente, os resultados da
distribui¢ao de lei de poténcia sdo comparados com os de distribui¢oes concorrentes, tais como
exponencial, Poisson, e log-normal. “Valores positivos das razées de verossimilhanga logaritmica
indicam que a lei de poténcia ¢é favorecida em relacio as distribuigdes alternativas” (Clauset et
al., 2009, p.28).

Para analisar o efeito da ligacio preferencial, este artigo utiliza 0 modelo de estimagio nio
paramétrico chamado PAFit (Pham et al., 2015, 2016, 2017). Tal modelo ¢ nio paramétrico
porque ele nao assume uma forma linear da ligagao preferencial. Entéo, a ligacio preferencial pode
assumir uma forma sublinear ou super linear. Ambas as formas de ligacao preferencial significam
que a acumulacio de relacionamentos nio ¢ linearmente proporcional ao grau dos atores.

Especificamente, o método calcula o kernel da ligagao (Ak) entre duas redes, cada uma
correspondendo a uma janela de expansio. A% é uma fungao que indica a probabilidade de um
ator formar relacionamentos baseada no seu grau. Se o resultado da A indicar valores que sao
“em média uma fungao crescente” (Pham et al., 2015, p.2), tem-se que os atores que acumularam
um maior ndmero de relacionamentos possivelmente irao formar mais relacionamentos do que os
relacionamentos os quais possuem um nimero menor de relacionamentos. Em outras palavras,
quanto mais préximo for Ak (de fato, Ak log-linear) de 1, mais forte serd o efeito da ligagao
preferencial na evolugio da rede. Em comunicagio pessoal (e-mail datado de 23/11/2016), Pham
pontua que exponentes superiores a 0.5 indicam uma liga¢io preferencial forte. Em funcio de
limitagdo de espago, nds sugerimos que o leitor interessado consulte os artigos originais para uma
discussdo completa sobre o PAFit.

4. RESULTADOS
4.1. PROCESSO DE INTERNACIONALIZACAO

OilTubs é uma divisao operacional de uma firma multinacional que controla 237 firmas e opera
em 48 paises por meio de subsididrias de vendas, fébricas e centro de P&D. Ela fabrica e vende
tubos e conexdes em compdsitos, e opera tanto onshore quanto offshore na industria de 6leo e gés.

A internacionaliza¢io da OilTubs no mercado no mercado brasileiro é composta por cinco
episédios cobrindo o periodo 1996-2013 (veja Tabela 2). O primeiro episédio, Exportagao, se
refere ao inicio das operagdes no mercado brasileiro. Nesse inicio, a firma visitou clientes em
potencial para avaliar o potencial do mercado brasileiro. Em seguida, ela iniciou exportagoes
esporddicas para a Petrobras, a estatal brasileira de petréleo. Ao mesmo, ela transferiu tecnologia
para firmas locais j4 que a transferéncia de tecnologia era obrigatdria para transacionar com a
Petrobras. A exportagao de produtos onshore e posteriormente de produtos offshore tornaram-se
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BBR continuas. Nesse inicio, a rede era composta por 10 atores. Ao término do episédio #1, a rede
19 se tornou maior (23 atores).

O segundo episddio da internacionaliza¢io da OilTubs no mercado brasileiro ¢ denominado

Aquisicao. Ele abrange eventos que levaram 2 aquisi¢dao de uma firma doméstica. Por exemplo,

124 OilTubs desenvolveu relacionamentos com fornecedores locais. Ela também desenvolveu um

programa chamado Contetdo Local para fabricar tubos e conexoes localmente. Para tanto,

OilTubs encerrou uma joint venture na Argentina em funcio de um potencial excesso de oferta.

Tabela 2
A Internacionalizacdo da OilTubsno Mercado Brasileiro
O pr de internacionaliza¢a Tamanho
processo de internacionalizacio da Rede
I. Exportagio (Entrada no Mercado Brasileiro)
I-a. Visitas técnicas 10
I-b. Exportagio de produtos onshore 13
EPISODIO 1 I-c. Desenvolvimento da concorréncia local (Fase 1) 21
Eventos
I-d. Exportagio de produtos offshore 22
I-e. Desenvolvimento da concorréncia nacional
23
(Fase 2)
I1. Aquisi¢do Local
II-a. Dissolugao da joint venture 27
. II-b. Programa Contetdo Local 21
EPISODIO II
Eventos II-c.Relacionamentos com fornecedores locais 22
1I-d. Aquisicao 20
II-e. Desenvolvimento de fornecedores locais 23
1I1. Greenfield
I-a. Greenfield: produtos onshore e offshore 23
HI-b. Certificagio de produtos e da fibrica 22
EPISODIO 111 III-c. Vendas e instalagio do maior pipeline da 27
Eventos América Latina
I11-d. Visitas as fdbricas dos maiores clientes 28
III-e. Desenvolvimento de produtos e projetos com 29
fornecedores locais
IV. Exportagoes
IV-a. Vendas para outras subsididrias 32
IV-b. Contrato para fornecedores de oito navios e 34
EPISODIO IV 15 plataformas
Eventos IV-c. Desenvolvimento de projetos para exploragao 34
de petréleo em dguas profundas
IV-d. Construgio de fibrica para producio de
35
produtos onshore e offshore
V. Aquisi¢io Mundial
EPISODIO V V-a. Estratégia global e reducio da linha de 35
Eventos produtos
V-b. Encerramento das operagoes locais 35

Fonte: Autores.



A joint venture tinha como objetivo fabricar e exportar tubos e conexdes em compdsitos para o
mercado brasileiro. O tamanho da rede no episédio #2 foi de 27 atores para 23 atores.

Greenfield é o titulo do terceiro episédio na internacionalizagao da OilTubs no mercado brasileiro.
Esse episédio envolve eventos os quais mostram um maior comprometimento de recursos com o
mercado. Nao somente a firma construiu uma nova fdbrica, como também obteve certificacoes
internacionais para os produtos fabricados no Brasil. Nesse episédio, OilTubs vendeu e entregou
o maior pipeline da América Latina, o que requereu solugoes inovadoras em termos de logistica.
Diferentemente do episédio #3, o tamanho da rede aumentou, indo de 23 atores para 29 atores.

Nesse ponto, OilTubs aumentou de tamanho. Também se tornou mais ricas em recursos
em fungao do aumento do volume de vendas. Devido a elevada qualidade dos seus produtos, a
subsididria brasileira estendeu o seu papel na rede da multinacional por meio da exportagao de
tubos e conexdes para as subsididrias irmis, especialmente as afiliadas que comercializavam navios
flutuantes de produgio, armazenamento e produgao de petrdleo e/ou gds, bem como plataformas
de petréleo. Esse é quarto episédio do processo de internacionalizagio da OilTubs no mercado
brasileiro. A rede se tornou ainda maior: de 32 para 35 atores.

O dltimo episédio é o encerramento das operacoes da OilTubs. A matriz da firma fez uma
aquisi¢ao global que possufa uma divisao operacional que sobrepunha OilTubs. Ela também
decidiu descontinuar a fabricagao de produtos onshore em nivel global, resultando numa redugio
de vendas em torno de 60%. A subsididria brasileira se tornou redundante. Como resultado, a
matriz desinvestiu localmente, retirando-se do mercado brasileiro. A rede terminou com 35 atores.

A Figura 1 mostra a topologia da rede nos cinco episédios da internacionalizagao da OilTubs no
mercado brasileiro. Note que a rede se torna maior em termos de nimero de atores. Entretanto,
ela também se torna mais esparsa. Interessante, esse resultado é similar aos de Covielo (2006)
sobre a evolucio dos relacionamentos diddicos das firmas de software.

Figura 1. Topologia da Rede. (a) Episédio #1; (b) Episédio #2; (c) Episédio #3; (d) Episédio #4; (e) Episodio #5
Fonte: Autores
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4.2. A EVOLUCAO DA REDE DA O1LTuBs
A'Tabela 3 apresenta a distribuigao de lei de poténcia e os resultados das distribuigoes alternativas:

log-normal, exponencial e Poisson.

Tabela 3
Resultados dos testes estatisticos da distribuicio de lei de poténcia

Distribuicoes Alternativas

Lei de poténcia

Log-normal Exponencial Poisson
valor-p r LR valor-p LR valor-p LR valor-p
Episédio #1 0,51 2,91 -0,726 0,468 -0,535 0,593 0,955 0,339
Episédio #2 0,63 2,47 -0,794 0,427 0,130 0,897 1,536 0,125
Episédio #3 0,49 2,22 -0,930 0,352 0,028 0,978 2,403 0,016
Episédio #4 0,36 2,58 -0,655 0,513 -0,197 0,844 2,587 0,010
Episédio #5 0,26 2,16 -1,228 0,219 0,175 0,861 2,778 0,005

Fonte: Autores

Os cinco episédios da internacionalizagao da OilTubs no mercado brasileiro mostram valores-p
superiores a 0.10. Entdo, a hipétese de que a evolugao de redes de OilTubs segue uma distribuicao
de poténcia nio é rejeitada. O maior valor-p é encontrado no episédio #2 (p=0.63). Nesse episodio,
OilTubs adquiriu uma firma local. Como resultado, ela se tornou direta e indiretamente conectada
com atores da firma adquirida, tais como fornecedores e compradores. Em outras palavras, o
episédio #2 aponta para uma maior heterogeneidade de grau dos atores. OilTubs e Petrobras
eram os atores mais altamente conectados, ou seja, eles tinham acumulado um maior nimero
de relacionamentos em relagio a maioria dos atores na rede. O valor-p se reduz nos episédios
subsequentes da internacionaliza¢io da OilTubs no mercado brasileiro, indo de p=0.49 (episédio
#3) para p=0.26 (episédio #5). Essa reducio é explicada pelo fato de que outros atores entraram
na rede acumulando relacionamentos a taxas desproporcionais ao seu grau. Este é o caso de uma
afiliada da Petrobras chamada Transpetro.

Os resultados do exponente y dao suporte adicional ao achado de que a rede da OilTubs
no mercado brasileiro segue uma distribui¢ao de lei de poténcia. Os valores do exponente se
encontram no intervalo entre 2 e 3 em todos os episédios da internacionaliza¢io da OilTubs.
Esse ¢ o intervalo original sugerido por Barabdsi and Albert (1999) para indicar que a evolugio
da rede resulta em uma distribuicio de lei de poténcia.

Para aumentar a robustez dos achados, Clauset et al. (2009) sugerem comparar os resultados
da distribuigao de lei de poténcia com distribuigdes alternativas. Esse teste é importante porque
algumas distribuigées, tais como a log-normal, também refletem graus de distribui¢io heterogéneos.
De acordo com Sheridan e Onodera (2018), isso é particularmente vdlido para redes de tamanho
finito, como ¢ o caso da nossa rede.

A Tabela 3 mostra que os valores-p s6 sio estatisticamente significativos para a distribuigao
Poisson nos episédios #3 (p=0.06; p<0.10), #4 (p=0.010; p<0.10) e #5 (p=0.005; p<0.10).
Porém, os valores de LR sao positivos, o que favorece a distribuicio de lei de poténcia. Ainda, os
valores LR de todas as distribui¢cdes log-normal sao negativos, indicando que essa distribui¢io
seria uma melhor distribui¢io para a rede. Entretanto, os valores-p nio sao estatisticamente
significativos. Portanto, os resultados evidenciam que a rede da OilTubs no mercado brasileiro
possui um bom ajuste a distribuicio de lei de poténcia com poucos atores acumulando um
namero desproporcional de relacionamentos.



4.3. O EFEITO DA LIGACAO PREFERENCIAL NA EVOLUCAO DA REDE BBR

A Tabela 4 apresenta os resultados que indicam os efeitos da ligagao preferencial na evolugio 19
da rede na internacionalizacio da firma.
Tabela 4 127
Resultados da Ligacio Preferencial
Episodios A

1 0,79

2 0,88

3 0,55

4 0,58

5 0,61

Fonte: Autores.

Pode-se afirmar que a ligagdo preferencial tem um forte efeito na evolucao da OilTubs no
mercado brasileiro. Os valores de a estao mais perto de 1 do que de zero nos cinco episédios da
internacionalizagdo da firma (Pham et al., 2015, 2016). Isso é particularmente verdadeiro no
episédio #1 (A=0.79) eno episédio #2 (A=0.88). Nesses dois episddios, Oil Tubs e Petrobras eram
os atores com os maiores graus. Embora os valores de o no episédio #3 (A=0.55), episédio #4
(A=0.58), e episédio #5 (A=0.61) sejam inferiores, eles também sugerem uma ligacao preferencial
forte.

A Figura 2 também mostra que a ligagao preferencial assume uma forma sublinear. A drea
cinza, na qual os graus dos atores sao plotados, estd abaixo da linha continua. Isso significa que a
acumulagao de relacionamentos por poucos atores nao ¢ diretamente proporcional a seus graus.

Figura 2. Gréficos da Ligacio Preferencial. (a) Episédio #1; (b) Episddio #2; (c) Episédio #3; (d) Episédio #4;
(e) Episddio #5

Fonte: Autores
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Embora a rede da OilTubs tenha um bom ajuste a lei de poténcia, ela nio é uma RLE pura.
Em tais redes, a acumulacio de relacionamentos ¢ linearmente proporcional ao grau dos atores.
(Albert & Barabdsi, 1999). Esta ¢ a razao pela qual RLEs sao encontradas mais facilmente em
redes tecnoldgicas e bioldgicas. Atores inseridos em tais redes nao possuem limites para acumular
relacionamentos (Broido & Clauset, 2018). Esse pressuposto nao é necessariamente verdadeiro
em redes sociais (Gay, 2012). Como a escala da rede é importante, a ligagao preferencial pode
assumir uma forma sublinear ou superlinear (Pham et al., 2015). Os resultados deste artigo dio
suporte a tal afirmativa.

5. DISCUSSAO

A partir da sugestao de Cuypers et al. (2020), este artigo apropria-se de estudos de redes
complexas para aumentar o nosso conhecimento em NI. Nao somente ele aplica novos métodos
para analisar como as redes emergem e evoluem, mas também examina até que ponto a ligagio
preferencial direciona esse processo evoluciondrio (e.g., Barabdsi, 2016; Barabdsi & Albert, 1999;
Pham etal., 2015, 2016). Assim, o artigo descobre que a evolugao da rede na internacionalizagio
da firma segue uma distribuicao de lei de poténcia, sendo afetada pela forma sublinear de ligagao
preferencial.

Especificamente, este artigo se distancia de estudos tradicionais do tipo transversais ao considerar
os relacionamentos diretos que sdo formados e terminados entre a firma e outros atores ao
longo do tempo (Ghoshal et al., 2013; Hohenthal et al., 2014). Os resultados mostram que o
desenvolvimento de relacionamentos nio acontece aleatoriamente. Pelo contririo, as chances
de se formar e terminar relacionamentos sao desiguais na evolugao da rede (Barabdsi, 2016;
Barabdsi & Albert, 1999). Isso porque a evolugio da rede nao se adapta a distribui¢ao Poisson,
mas a distribui¢ao de lei de poténcia (Clauset et al., 2009). Poucos atores situados na cauda
da distribui¢do possuem uma maior probabilidade de afetar a evolu¢io da rede (Andriani &
McKelvey, 2009).

Esse resultado acrescenta ao conhecimento a4 medida que mostra como a rede da firma
internacionalizante evolui. Ao utilizar dados quantitativos longitudinais, como sugerido por
Vahlne e Johanson (2020), este artigo examina um fendmeno que nao é capturado por estudos
estdticos: a evolucio da rede na internacionalizacio da firma (Coviello, 2006; Montoro et al.,
2018). Portanto, este estudo chama aten¢io para a importincia de uma visdo dinimica em
pesquisas futuras sobre a internacionalizagio da firma (Welch et al., 2014; 2016; Kurt & Kurrt,
2020). Abrir essa possibilidade de pesquisa pode evitar a premonicio de Delios (2017) de que
NI ird se tornar obsoleto e pouco informativo com a énfase excessiva em estudos transversais.

Outra novidade do artigo é que ele incorpora atores além da diade, ou seja, os relacionamentos
diretos e indiretos da firma. Como resultado, ele mostra que a evolugio da rede na internacionalizagio
da firma ¢ direcionada por um mecanismo generativo que opera em nivel mais elevado (e.g., rede
inteira) (Barabdsi, 2016; Barabdsi & Albert, 1999). A implica¢io teérica é direta: a evolugao da
rede na internacionalizagao da firma nao ¢ resultado de uma soma linear de relacionamentos
diddicos, quais sejam, relacionamentos entre a firma internacionalizante e um determinado
comprador ou fornecedor. Assim, é necessdrio cautela para se generalizar os resultados obtidos
em diade para a rede inteira.

Este artigo também aponta que a ligagao preferencial afeta a evolugio da rede na internacionalizagio
da firma. A ligagao preferencial indica que atores com um maior nimero de relacionamentos
possuem maiores chances de formar novos relacionamentos (Pham et al., 2015, 2016). Eles sao
escolhidos para transagdes (Barabdsi, 2016), normalmente controlam fluxos de informagao e



conhecimentos (Ahuja et al., 2012), sdo mais ricos em recursos e mais influentes (Lazega & Jourda,
2015). Essas vantagens se amplificam ao longo do tempo (Aguinis et al., 2016). Quanto mais
eles acumulam prestigio, status e recursos, mais eles formam relacionamentos. Quanto mais eles
formam relacionamentos, mais eles desfrutam de tais vantagens (Lazega & Jourdan, 2015). Com
o0 tempo, esses atores constituem Aubs direcionando a evolugio da rede na internacionalizagio da
firma. Portanto, esse achado suporta a afirmacio de que a firma internacionalizante estd inserida
em redes de relacionamentos (Johanson & Vahlne 2009; Vahlne & Johanson, 2020). Com isso,
ele fornece uma visao mais matizada e dinimica da rede em processos de internacionalizagio.
De acordo com o0 nosso conhecimento, este é um dos primeiros artigos que apresenta resultados
empiricos indicando que a ligacao preferencial é um mecanismo generativo relevante para explicar
a evolucio da rede na internacionaliza¢ao da firma.

Embora os resultados indiquem que a ligagao preferencial é um mecanismo superior na
evolugio da rede na internacionalizagio da firma, ela nio se manifesta homogeneamente a
medida que a rede evolui (Gay, 2012). Aqui, ela assume um papel mais importante no inicio da
rede. Mais tarde, a ligacio preferencial perde forca. Esse achado sugere que custos, capacidades
gerenciais e idade do ator podem ter impedido os atores de acumular relacionamentos continua
e proporcionalmente aos seus graus (Dagnino et al., 2016; Dahland & Farland, 2013). Ele
também sugere que um mecanismo generativo concorrente pode ter atuado nos episédios mais
tardios da internacionaliza¢io da OilTubs. Os dados qualitativos indicam que um candidato em
potencial é a aptidao do ator (Pham et al., 2016). Atores que entraram mais tardiamente na rede
com atributos intrinsecos valiosos podem ter sido capazes de formar relacionamentos a despeito
dos seus graus.Assim, este artigo sugere que pesquisas futuras explorem essa possibilidade. Por
exemplo, pode-se investigar a coexisténcia de mecanismos generativos na evolugao da rede na
internacionalizacio da firma.

Em suma, este artigo avanga uma abordagem relacional, baseada em processo da internacionalizagao
da firma. Tal processo é uma série de eventos que se desdobram ao longo tempo em multiplos
caminhos (Welch et al., 2016). Embora os caminhos atuais restrinjam escolhas futuras, o futuro
¢ aberto para a firma e atores conectados (Araujo & Rezende, 2003). Além da diade, vérios atores
formam e terminam relacionamentos ao longo desse processo (Ghoshal et al., 2013; Hohenthal
etal., 2014; Vahlne & Johanson, 2020; 2021), com muito poucos atores acumulando um maior
nimero de relacionamentos. Hubs formados por tais atores emergem para direcionar a evolugio da
rede na internacionalizagdo da firma. Portanto, a ligagao preferencial desponta com um poderoso
mecanismo generativo desse processo evoluciondrio.

6. CONCLUSOES E LIMITACOES

Este artigo analisa a evolu¢ao da rede na internacionalizacio da firma. Conclui-se que tal
evolugio segue uma distribuicio de lei de poténcia, a qual é afetada pela ligagio preferencial na
sua forma sublinear. Apesar disso, este artigo possui duas limitagées. Primeiro, ele examina um
caso unico da industria de 6leo e gds. Essa industria é altamente concentrada mundialmente.
Além disso, uma empresa estatal é um dos maiores atores no mercado brasileiro. A configuracio
da industria pode ter afetado os resultados. Assim, a replicacao deste estudo em outros contextos
¢ necessdria. Segundo, embora a base de dados seja adequada para realizar a andlise estatistica
introduzida por Clauset et al. (2009), bases de dados maiores podem produzir resultados mais
cristalinos para a distribuicio de lei de poténcia vis-a-vis distribui¢des concorrentes. Broido e
Clauset (2018) lembram que redes sociais sao normalmente menores que redes tecnolégicas e
bioldgicas, o que aumenta as dificuldades de encontrar RLEs puras nas Ciéncias Sociais.
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