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EL CIIF (Centro Internacional de Investigacién Financiera) nace como
consecuencia de las inquietudes en investigacion financiera de un grupo
interdisciplinar de profesores del IESE y se configura como un nucleo de trabajo
dentro de las actividades del IESE. Sus objetivos son: aunar esfuerzos en la
busqueda de respuestas a las cuestiones que se plantean los responsables de
empresas financieras y los responsables financieros de todo tipo de empresas en
el desempefio de sus funciones, desarrollar nuevas herramientas para la
direccion financiera; y profundizar en e estudio y efectos de las
transformaciones que se producen en e mundo financiero.

El desarrollo de las actividades del ClIF ha sido posible gracias a sus Empresas
Patrono: Aena, A.T. Kearney, Cgja de Ahorros de Madrid, El Corte Inglés,
Endesay Huarte.




EL COMPORTAMIENTO COOPERATIVO EN LOS
ACUERDOS DE COLABORACION INTEREMPRESARIAL
EN EL SECTOR ESPANOL DE SERVICIOS FINANCIEROS:

UNA PERSPECTIVA ECONOMICO-RELACIONAL

En este estudio evaluamos la influencia que las variables econdmicas y relacionales
tienen en e grado de comportamiento cooperativo que adoptan las empresas que participan
en acuerdos de colaboracion operantes en el sector espafiol de servicios financieros.



EL COMPORTAMIENTO COOPERATIVO EN LOS
ACUERDOS DE COLABORACION INTEREMPRESARIAL
EN EL SECTOR ESPANOL DE SERVICIOS FINANCIEROS:

UNA PERSPECTIVA ECONOMICO-RELACIONAL

I ntroduccioén

Las dos Ultimas décadas han sido testigos de un aumento sustancial en la frecuencia
y magnitud de colaboraciones interempresariales. Este fendbmeno mundia ha conocido sus
mas altas cotas en nuestro pais, particularmente en el sector espafiol de servicios financieros,
araiz de la entrada de Espafia en la Union Europea en 1986. Mientras que en dicho afio no se
hizo publico ningin acuerdo de colaboracion (1) (AC) en el sector espafiol de servicios
financieros, en los afios siguientes y hasta 1992 se anunciaron publicamente mas de
160 acuerdos en el mismo, cifra que representa el 17% del total de acuerdos de colaboracion
anunciados en Espafia durante ese periodo.

Pese a la importancia que dichos acuerdos estan adquiriendo como medio para
competir en la arena global, muchas empresas se muestran escépticas respecto a los mismos,
debido a las dificultades que su direccién entrafia. Los resultados de un AC se derivan del
grado en gue los objetivos de los socios se cumplen. Al entrar en un AC, los socios pueden
perseguir objetivos distintos, pudiendo ser compatibles o hasta cierto punto conflictivos. Al
mismo tiempo, 10s socios son interdependientes: cada uno necesita del otro para satisfacer sus
intereses. En situaciones en que e conflicto coexiste con la interdependencia, es necesario
gue los socios se comporten de manera cooperativa para que e AC muestre unos resultados
satisfactorios (Schelling, 1960; Axelrod y Keohane, 1986).

A pesar de ser el comportamiento cooperativo un concepto central en el estudio de
los acuerdos de colaboracién interempresarial, no ha sido estudiado en profundidad (Provan 'y
Skinner, 1989; Parkhe, 1993b). Se ha demostrado que e comportamiento cooperativo esta
positivamente correlacionado con los resultados de los acuerdos de colaboracion (Parkhe,
1993c); de hecho, algunos aspectos del comportamiento cooperativo tienen un impacto
positivo en dichos resultados (Mohr y Spekman, 1994). Sin embargo, la adopcién del
comportamiento cooperativo por parte de las empresas socio no surge de manera automética:
«Todas las partes implicadas en un acuerdo de colaboracion tienen el derecho “de
facto” inalienable a perseguir sus propios intereses a costa de las otras partes» (Buckley y
Casson, 1988, pag. 34). «El problema fundamental de la cooperacion proviene del hecho que
los individuos (y las organizaciones) mantienen objetivos que coinciden solo de manera
parcial» (Ouchi, 1980, pag. 130) y cuyo cumplimiento puede exigir actuaciones distintas. El
propdsito de este estudio es identificar las condiciones que afectan al nivel de



comportamiento cooperativo adoptado por una empresa participante en un acuerdo de
colaboracion.

El concepto comportamiento cooperativo se refiere a la adaptacion de la actuacion
de una empresa para atender las preferencias reales o previsibles de su socio (2) (véase
Axelrod y Keohane, 1986, pag. 226). EI comportamiento no cooperativo puede adoptar la
forma de omision —dejar de realizar una accion beneficiosa para €l socio—, o la forma de
comision —realizar una accion perjudicial para € socio (Buckley y Casson, 1988). Es méas
probable detectar un comportamiento no cooperativo de comision que uno de omision;
ademés, € primer tipo de comportamiento proporciona una informacién mas clara que €l
segundo acerca de la parte no cooperativa.

En la préxima seccion se examinardn y compararan las perspectivas econdémica y
sociologica en relacion a la cooperacion. Después, se comenta la necesidad del
comportamiento cooperativo en los acuerdos de colaboracion y por qué e mismo no es
automatico. En base a la bibliografia revisada, se formula la hipétesis de que €l nivel de
comportamiento cooperativo depende de la percepcion de la empresa acerca del grado en que
la empresa mismay su socio estan «atrapados» en el AC (efectos «cepo») y de la percepcion
de la compafia acerca de cuan cooperativo es su socio (efectos relacionales). Se comprueban
las hipétesis en una muestra de empresas con experiencia en acuerdos de colaboracion que
operan en el sector espariol de servicios financieros. Los resultados sugieren la importancia
de las relaciones entre |os socios al explicar el comportamiento cooperativo.

Enfoques del problema de la cooperacion

El problema de la cooperacion surge en situaciones de conflicto e interdependencia
(Schelling, 1960). Si no hubiera conflicto, el problema estribaria en coordinar las acciones; s
no hubiera interdependencia, € problema seria distribuir los resultados (Schelling, 1960).
El conflicto proviene del hecho que los individuos y las organizaciones pueden mantener
objetivos incompatibles, es decir, objetivos que son mutuamente excluyentes (Ouchi, 1980).
La interdependencia exige una mutua adaptacion para que las partes puedan cumplir tales
objetivos (Schelling, 1960).

La adopcion de un comportamiento cooperativo se ha explicado tanto desde el punto
de vista econdmico como desde e sociolégico. Entre los textos influyentes desde la
perspectiva econdémica se encuentran la economia de los costes de transaccion (Williamson,
1975, 1985), la teoria de juegos (Luce y Raiffa, 1957; Schelling, 1960; Axelrod, 1984) y la
bibliografia sobre la produccién en equipo (Alchian y Demsetz, 1972). Desde la perspectiva
socioldgica, contribuciones relevantes son los textos sobre la equidad y la norma de la
reciprocidad (Gouldner, 1960; Ouchi, 1980) y lateoria del intercambio social (Blau, 1964).

Per spectiva econémica

El supuesto bésico de actuacion en economia es que los individuos se comportan
persiguiendo su interés propio, ya sea de manera abierta (economia neoclasica) o con engafo
(economia de los costes de transaccion) (Williamson, 1985). El problema de la cooperacion
es un problema de alineacion de incentivos -0 que es en interés del individuo no es en
interés de la otra parte transaccionante o del grupo. Por tanto, el comportamiento cooperativo
se puede fomentar mediante un disefio adecuado de la estructura de incentivos.



Economia de los costes de transaccion

Esta perspectiva concibe € problema de la cooperacion como un problema presente
en las transacciones que conllevan un alto grado de especificidad de activos, dadas las
condiciones de incertidumbre y racionalidad limitada (Williamson, 1985). Los activos
especificos conllevan asociadas rentas econdmicas. Cuando dos partes efectian una
transaccion, se crea una situacion de monopolio bilateral. La parte que contribuye los activos
especificos corre € riesgo de que la otra parte le expropie dichas rentas si esta segunda parte
se comporta de manera oportunista —en el sentido williamsoniano de «perseguir € interés
propio con engafio» (Williamson, 1985, pag. 47)—, como se supone gue hace.

El oportunismo se puede controlar mediante los mecanismos de gobierno. Una
transaccion en la que el riesgo de comportamiento oportunista sea alto, debido a un elevado
grado de especificidad de los activos, tendra lugar dentro de una jerarquia donde €l riesgo de
un comportamiento oportunista se supone inexistente. EI mecanismo de mercado se utilizara
s latransaccién no comporta un alto grado de especificidad de activos 0 si se puede disefiar
un contrato que, igualando la desproteccion de los socios, disminuya €l riesgo de
comportamiento oportunista (Williamson, 1985, pag. 531) y reduzca € incentivo a cometer
un fraude.

Teoria de juegos

Lamejor explicacion a problema de la cooperacion en términos de teoria de juegos
se encuentra en €l juego del dilema del prisionero (Luce y Raiffa, 1957). En este juego, dos
jugadores tienen que decidir —cada uno sin saber |o que hara el otro—si cooperar el uno con €l
otro 0 s acusarse. El dilema proviene del hecho que e comportamiento individual que
alcanza € megor resultado conjunto no conlleva el mejor resultado individual, pero si ambos
jugadores intentan maximizar su propio resultado individual, entonces ni el resultado
individual ni e conjunto son los mejores. La cooperacion no es automética, porque actuar de
manera cooperativa no interesa a ningun jugador si no tiene garantias de que €l otro vaya a
corresponde.

L a cooperacion puede alcanzarse aterando la estructura de incentivos de manera que
el comportamiento que maximice e resultado individual también maximice € resultado
conjunto. La estructura de incentivos puede modificarse mediante el uso de promesas y
amenazas. Dicho uso esta «motivado por la posibilidad que un segundo jugador racional
puede verse obligado a comportarse cooperativamente por su conocimiento de que el primer
jugador ha alterado su propia estructura de incentivos» (Schelling, 1960, pag. 123).

Bibliografia sobre la produccién en equipo

Esta rama de la economia organizacional se centra en el problema de la cooperacion
en condiciones de produccion en equipo (Alchian y Demsetz, 1972). La produccion en
equipo se caracteriza: 1) por utilizar varios tipos de recursos pertenecientes a distintos
propietarios, y 2) por resultar en un producto que no es la suma de los productos que se
obtendrian s cada recurso productivo se empleara por separado. Los miembros del equipo
permaneceran en € s € beneficio neto derivado de pertenecer a equipo supera el beneficio
neto que obtendrian fuera del mismo. La produccién en equipo plantea un problema de
atribucién de la productividad: la dificultad de saber quién contribuye més a producto y
guién menos puede inducir alos miembros del equipo a no aportar por completo |os recursos



gue serian necesarios para que € equipo maximizara su efectividad. Controlar a los
miembros del equipo a través del producto final no es factible, ya que e producto marginal
de cada miembro del equipo no es observable de manera directay separable.

Para evitar un comportamiento de este tipo, la actuacion de los miembros del equipo
tiene que ser controlada por quien recibe los beneficios. La empresa clasica surge si se puede
determinar la productividad marginal de cada miembro del equipo mediante € control de los
recursos contribuidos (Alchian y Demsetz, 1972). En la empresa clasica, la existencia de una
autoridad central que puede despedir unilateralmente a miembro no cooperativo produce este
tipo de comportamiento. Cuando e control de los recursos contribuidos no es factible o no
resulta econdmico, la empresa clésica falla como mecanismo para evitar una aportacion
insuficiente de recursos y se requiere el disefio de algin otro mecanismo que induzca a las
partes a autocontrol (Alchiany Demsetz, 1972).

Per spectiva socioldgica

Las dos perspectivas sociolégicas que examinaremos aqui comparten € supuesto
gue las personas se comportan respondiendo a normas sociales. Sin embargo, ambas posturas
difieren en cuanto a la base de dicho supuesto: cumplimiento de una expectativa socia
(Gouldner, 1960; Ouchi, 1980) frente a puro interés propio (Blau, 1964).

Equidad y norma de reciprocidad

Desde esta perspectiva, un individuo realiza una transaccion si la percibe como
equitativa, es decir, si percibe que la transaccion cumple los criterios de reciprocidad (Ouchi,
1980). Por la norma de la reciprocidad (Gouldner, 1960) se espera que un individuo ayude y
no perjudique a otros que le han ayudado; por tanto, el comportamiento individual es una
respuesta al comportamiento anterior de otros. EI comportamiento cooperativo tiene lugar en
base a la expectativa de que € receptor de dicho comportamiento correspondera al mismo
en el futuro. Este argumento se basa en la observacion que la norma de la reciprocidad esta
universalmente presente en todas | as culturas.

Las transacciones se realizan del modo que mejor garantice a las partes la equidad
de cada transaccion en particular (Ouchi, 1980). Esto depende del grado de congruencia de
los objetivos de las partes transaccionantes y del grado de ambigiiedad de las tareas a realizar
por cada parte. Si |os objetivos son atamente incongruentes y las tareas no son ambiguas, las
transacciones tienen lugar en e mercado, donde € mecanismo de precios garantiza la
equidad de la transaccion. Si los objetivos son atamente incongruentes y las tareas son
ambiguas, las transacciones se redlizan a través de mecanismos burocréticos, donde la
existencia de una autoridad central —que se supone compensa a cada parte de manera justa—
garantiza que la transaccion sea equitativa. Por ultimo, si la incongruencia de objetivos es
bgja y las tareas son ambiguas, |as transacciones se realizan a través de un mecanismo de
clan, donde la congruencia de objetivos y la confianza que esto genera garantizan la equidad
de la transaccion.

Teoria del intercambio social

El intercambio social se refiere a «acciones voluntarias por parte de individuos
gue estdn motivadas por los beneficios que se espera dichas acciones conlleven y que



normalmente conllevan de hecho por parte de otros individuos» (Blau, 1964, pag. 91). El
comportamiento cooperativo se basa en el consenso general de que un individuo que hace
algo por otro obliga a éste a devolverle el favor. De hecho, este individuo devolvera el favor
recibido debido a su necesidad basica de mantener otros intercambios sociales en el futuro,
gue no tendrian lugar s e individuo fuera conocido por no corresponder. La naturaleza de
lo que se ha de devolver no queda especificada, pero se espera sea similar ala de lo que se
recibio.

Comparacion de las perspectivas econdmica y socioldgica

La diferencia principal entre la vision de la cooperacién desde la perspectiva
econdmica y la socioldgica es e mecanismo de control que se evoca para fomentar el
comportamiento cooperativo. Desde la perspectiva econdmica, € mecanismo de control
—a estructura de incentivos— es enddgeno a la transaccion. Una transaccion disefiada de
forma que los intereses de las partes estén alineados conduce a un comportamiento
cooperativo, porgue lo que es del interés de una de las partes es también de interés comin o
del interés de la otra parte. Por tanto, las partes tienen una base econdmica para esperar que
haya reciprocidad.

En contraste, desde |a perspectiva sociol dgica, €l mecanismo de control —as normas
sociaes— es en parte exdgeno, y en parte enddgeno a la transaccion. Es exdgeno en tanto en
cuanto los mecanismos sociales en juego estan contenidos en un contexto social mas amplio;
es enddgeno en tanto en cuanto existen mecanismos relacionales dentro de una transaccion
gue favorecen la creacion de una norma socia «interna» de reciprocidad. La expectativa
de que la parte que inicialmente recibe algun beneficio correspondera de manera comparable
en algun momento futuro conduce a un comportamiento cooperativo. Las partes tienen una
base social para esperar que haya reciprocidad.

En este estudio nos centramos en los mecanismos enddgenos —econdmicos y
relacionales— que influyen en e nivel de comportamiento cooperativo por parte de los socios
de un acuerdo de colaboracion. Para ello integraremos conceptos de las perspectivas que
acabamos de examinar. Esta eleccion se basa en que los mecanismos enddgenos son més
facilmente controlables que las normas de la sociedad, las cuales no se pueden disefiar para
acomodar |as necesidades de un acuerdo en particular.

El comportamiento cooper ativo en los acuer dos de colaboracion

En esta seccidn se discutira primero la necesidad de la cooperacion en los acuerdos
de colaboracion. Después, se hablard del problema de control a que las empresas
participantes deben hacer frente y que inhibe el comportamiento cooperativo. Por ultimo, se
articulan las condiciones que influyen en el nivel de comportamiento cooperativo.

La necesidad de la cooperacion

La necesidad de la cooperacién surge en situaciones en que interdependencia y
conflicto estan presentes simultdneamente (Schelling, 1960). Si las partes fueran
independientes, ninguna de ellas necesitaria considerar la posible reaccion de la otra a las
acciones de la primera. El problema radicaria en la distribucion de los resultados. Si no



hubiera conflicto, e comportamiento conducente a logro de los objetivos de una de las
partes también resultaria en el logro de los objetivos de la otra. El problema consistiria en la
coordinacion de las acciones. Pero cuando interdependencia y conflicto son simultaneos,
cada parte necesita adaptar su comportamiento a las preferencias de la otra. Cada una tiene
gue considerar que sus acciones provocaran una reaccion en la otra parte, reaccion que a su
vez afectara a los resultados que la primera obtenga.

L os acuerdos de colaboracion presentan a la vez interdependencia y conflicto. Cada
vez mas, la naturaleza de dichos acuerdos es tal que |os socios son interdependientes (Nohria
y Garcia Pont, 1991). En dichos acuerdos se combinan varios tipos de recursos que no
pertenecen a una misma empresa. Cada empresa, carente de algunos de los recursos de la
otra, seria incapaz de alcanzar los resultados del acuerdo de colaboracion de manera
independiente (Contractor y Lorange, 1988). Por tanto, cada empresa depende de su socio
para alcanzar |os objetivos que pretende con €l acuerdo. En consecuencia, cada empresa debe
tener en cuenta cOmo puede reaccionar su socio al comportamiento de la empresa 'y como
dicha respuesta afectara a | os resultados del acuerdo de colaboracion para la empresa.

El elemento de conflicto entra en juego porque cada empresa puede tener
preferencias distintas respecto a los posibles resultados del acuerdo. L os beneficios que cada
una recibe no tienen por qué ser los mismos (Porter y Fuller, 1986). Ademas de |os objetivos
comunes gue ambos socios comparten, cada empresa puede tener algunos objetivos privados
en relacién a acuerdo que no comparte con su socio. El grado de conflicto depende del
«mix>» de objetivos comunes y privados: del nivel de congruencia entre los diversos objetivos
y del peso que cada empresa asigna a cada grupo de objetivos.

Veamos qué sucede en los casos extremos. En un extremo, no habria conflicto. O
bien ambas empresas carecerian de objetivos privados, o bien los objetivos privados de unay
otra serian congruentes entre si y con los objetivos comunes. Ambas empresas mantendrian
preferencias idénticas respecto a los posibles resultados del acuerdo de colaboracion. Por
gemplo, Chemical Labor Grouping, un acuerdo formado en 1990 por productores de pinturas
de una serie de paises europeos, se formé con el objetivo de ayudar a dichas empresas a hacer
frente ala nueva competencia que se esperaba |legaria con €l mercado Unico europeo (Renart
y Parés, 1991). Parece I6gico que las empresas en cuestion prefirieran que € acuerdo de
colaboraciéon contribuyera a todas €ellas a afrontar la competencia. Este objetivo comun
primordial mitigaria posibles conflictos. En el otro extremo, € conflicto seria total. Los
objetivos privados de a menos una de las empresas serian primordiales para la misma y
contrarios a los intereses de su socio. Las preferencias de la empresa 'y de su socio acerca de
los resultados serian opuestas. Este es € caso de empresas involucradas en investigacion y
desarrollo conjuntos y que entienden el acuerdo de colaboracion como una «carrera de
aprendizgje» (Gulati, Khanna'y Nohria, 1994) en la que € objetivo es no sélo generar nuevos
desarrollos, sino también apropiarse de los mismos antes que €l otro. En general, € grado de
conflicto se encontrara en alguin punto intermedio entre ambos extremos.

Sin embargo, incluso en los extremos, interdependencia y conflicto estdn presentes
simultaneamente. Por una parte, en el extremo de ausencia de conflicto, la posibilidad de que
una 0 ambas empresas persiga algunos objetivos ocultos perjudiciales para la otra introduce
un potencial de conflicto. La ausencia de conflicto es aparente, pero una empresa nunca
puede estar completamente segura de que € cuadro responde a la estructura real de los
objetivos de su socio. El socio puede mantener una agenda oculta que incluya objetivos
perjudiciales para la empresay que eventualmente introduzcan un conflicto en € acuerdo de
colaboracion. Por otra parte, en € extremo de conflicto total, cada empresa necesita al menos
mantener a su socio en e acuerdo para hacer posible el cumplimiento de sus propios



objetivos. Por tanto, un cierto grado de comportamiento cooperativo siempre es necesario en
los acuerdos de colaboracion.

Podemos concebir al menos dos casos en que |os objetivos de las empresas no son
totalmente compatibles porque € comportamiento que contribuye al logro de los intereses
de una empresa no resulta en el logro de los intereses de su socio. En primer lugar, puede
suceder que |os recursos necesarios para atender |os intereses de una empresa—a suma de sus
objetivos comunes y privados— sean distintos de los recursos necesarios para satisfacer los
intereses de su socio. Dada la dificultad de controlar el comportamiento (3), la empresa puede
no dedicar a acuerdo |os recursos necesarios para que los objetivos de su socio se cumplan.
Este era el caso de un acuerdo de colaboracion entre dos compafias en el sector de productos
de consumo que tenia por objeto producir y comercializar un producto nuevo. Una de las
empresas proporcionaba la tecnologia del producto, y la otra, su sistema de distribucién. Esta
tltima se comprometié a animar a sus distribuidores a asumir e producto del acuerdo de
colaboraciéon. El socio, incapaz de controlar este comportamiento, dudaba que la otra
empresa hiciera asi.

En segundo lugar, puede ser que los diversos objetivos implicados en un acuerdo de
colaboracién no se logren simultaneamente. Puede que |os objetivos de una de las empresas
se logren antes que los de su socio. En ese punto, la empresa careceria de incentivos para
continuar cooperando y €l socio se veria incapacitado para lograr sus objetivos. Asi sucedio
en un acuerdo formado entre dos empresas de logistica. Una de ellas aportaba su
conocimiento del mercado, y la otra, su «know-how». Cuando esta segunda alcanzé
un conocimiento del mercado suficiente para desarrollar las actividades del acuerdo de
colaboracién por su cuenta, abandond el mismo dejando a su socio legjos de haber conseguido
sus objetivos.

En resumen, la mutua dependencia creada en un AC hace que la cooperacion sea
necesaria para que las empresas alcancen sus objetivos. Sin embargo, |a posibilidad de que
cada socio persiga sus intereses propios a costa del otro (Buckley y Casson, 1988) puede
inhibir la adopcion de actuaciones cooperativas. El logro de los objetivos, tanto comunes
como privados, exige que se combinen |os recursos de |as empresas. Aungue |0s recursos que
contribuyen al logro de un objetivo en particular son identificables, es muy dificil determinar
qué parte de los recursos contribuye a cuanto de los resultados. Por tanto, € uso conjunto de
recursos en el caso de acuerdos de colaboracion, puede conducir a un comportamiento no
cooperativo. Asi pues, necesitamos explicar el mecanismo de control que puede inducir alas
empresas a comportarse de manera cooperativa aunque sus objetivos no sean totalmente
compatibles.

El problema del control

Aungue un cierto grado de comportamiento cooperativo es necesario para alcanzar
el éxito en un acuerdo de colaboracion, dicho comportamiento no es automético. Cada
empresa se enfrenta no solo con la dificultad de discernir los auténticos objetivos de su socio,
sino también con la dificultad de controlarlo.

El problema del control disminuiria si la adquisicion de una de las empresas por
parte del otro socio fuera eficiente, en cuyo caso seria innecesario un acuerdo de
colaboracién. Sin embargo, hay una serie de casos en que una adquisicién no es eficiente. En
primer lugar, si la adquisicion implica asumir una serie de recursos no deseados que se
utilizan en un negocio no relacionado y que son dificiles de vender, los costes de direccion



aumentarian considerablemente (Hennart, 1988, 1991; Baakrishnan y Koza, 1993). En
segundo lugar, si los activos relevantes estdn compartidos con otra linea de negocio en la
empresa objetivo, una adquisicion crearia unos costes de transaccion considerables
(Balakrishnan y Koza, 1993). Por ultimo, puede resultar costoso valorar y acordar un precio
de los activos relevantes «ex-ante», |o cual proporciona un incentivo a oportunismo
(Hennart, 1988, 1991; Balakrishnan y Koza, 1993). En cualquiera de estos casos, una
adquisicién no es una solucion eficiente a problema de control caracteristico de los acuerdos
de colaboracion, y es necesario disefiar algun otro mecanismo de control.

El comportamiento no cooperativo podria evitarse si la contribucion de recursos se
pudiera controlar. Sin embargo, resulta dificil efectuar este control (Buckley y Casson, 1988).
Siendo cada empresa una organizacion diferente, es muy dificil saber s € otro socio
contribuye con todos sus recursos 0 no, especialmente si dichos recursos son de naturaleza
tacita (Chi, 1994).

Si la contribucion de recursos no es controlable, €l control podria centrarse en los
resultados (Anderson, 1990). La hipétesis de partida es que s una empresa dedica
sus recursos completamente al acuerdo de colaboracion y € resultado no es e esperado,
entonces la empresa puede concluir que su socio no actué de esta manera. Sin embargo, €
resultado de un AC es consecuencia no sdlo de las acciones de los socios, sino también de
factores externos aeatorios (Barzel, 1989) que causan «ruido» en la relacion recursos-
resultados. Ademés, el «timing del feedback» recibido cuando se confia en € control de
los resultados puede no ser adecuado parainducir en el socio el comportamiento deseado. En
otras palabras, las consecuencias negativas para una empresa del comportamiento no
cooperativo por parte de su socio pueden haber tenido ya lugar cuando la empresa detecta
dicho comportamiento.

Por dltimo, se puede fomentar el comportamiento cooperativo mediante el disefio de
un acuerdo que induzca al autocontrol. Un acuerdo de este tipo «permanece en vigor en tanto
en cuanto cada parte cree estar mejor continuando €l acuerdo que concluyéndolo» (Telser,
1980, pag. 27). De esta forma se reduce el comportamiento no cooperativo, ya que «ambas
partes contindan adhiriéndose a acuerdo si, y sélo s, cada una gana mas adhiriéndose a
mismo que violando sus términos» (Telser, 1980, pag. 28). Pero para que una parte logre
alcanzar sus intereses, es necesario que la otra parte también se adhiera a los términos del
acuerdo. Por tanto, un acuerdo en que las acciones que sirven a los intereses de una de las
partes también sirven a los intereses de la otra parte inducira a autocontrol. La violacion del
acuerdo tendra lugar sdlo como consecuencia de cambios inesperados que afecten a las
condiciones bgjo las cuales la adhesion al acuerdo es ventajosa (Telser, 1980, pag. 44).

El comportamiento cooperativo en los acuerdos de colaboracion

En si mismo, un AC no induce al autocontrol. Debido a la existencia de objetivos
privados, las acciones que sirven a los intereses de una empresa —-la suma de sus
objetivos comunes y privados— pueden no ser las mismas que las acciones que sirven a los
intereses de su socio, haciendo que la violacion del acuerdo sea una alternativa atractiva. La
posibilidad que algunos de dichos objetivos privados permanezcan ocultos hace que una
empresa nunca pueda estar totalmente segura de las acciones que su socio puede emprender
en € futuro. La empresa no esta segura acerca de los incentivos a violar € acuerdo que su
socio pueda tener. En estas condiciones, es arriesgado comportarse de manera cooperativa.
La empresa no tiene certeza de gque este tipo de comportamiento vaya a ser correspondido en
el futuro, debido a la incertidumbre respecto a la estructura de los objetivos de su socio y a



las dificultades de control ya discutidas. Sin embargo, la empresa necesita adoptar un cierto
nivel de comportamiento cooperativo para, al menos, mantener a su socio en e AC y para
inducir a mismo a adoptar las acciones necesarias de forma que la empresa pueda lograr sus
objetivos en relacion a dicho acuerdo.

Como ya hemos adelantado, el nivel de comportamiento cooperativo depende de la
percepcion gue tenga la empresa acerca del grado en que ella misma y su socio estén
«atrapados» en e AC (efectos «cepo») y de la percepcion de la empresa acerca del
comportamiento cooperativo de su socio (efectos relacionales).

Efectos «cepo»

Podemos decir que € grado en que una empresa esta «atrapada» en un AC es
funcion del grado en que la misma dependa de su socio y de |o costoso que sea para la
empresa disolver el acuerdo debido a la presencia de recursos especificos a mismo
(Williamson, 1985).

Dependencia

En un articulo clasico, Emerson (1962) describe una situacion de dependencia de
una parte A, respecto a una parte B, como una situacion en la que A «aspira a objetivos[...]
cuyo logro es facilitado mediante acciones adecuadas por parte de B» (pag. 32). S A
depende de B, B puede inducir un determinado comportamiento en A a que de otra manera
A se resigtiria (Emerson, 1962, pag. 33). Es decir, B puede inducir en A cierto
comportamiento que disminuye los resultados para A. Cuanto méas dependiente de B sea A,
tanto més dispuesta estard A areducir €l resultado del logro de sus objetivos por comportarse
como B desea, siempre y cuando € resultado se mantenga positivo. B intentara inducir un
determinado comportamiento en A s dicho comportamiento es beneficioso para B. A
asentira a comportarse como B desea como un medio para asegurar que la relacion A-B se
mantenga —relacion que es necesaria para que A logre sus objetivos. Cuanto méas dependiente
de B sea A, més dispuesta estard A a someterse a las peticiones de B. La dependencia de una
parte A respecto de una parte B «es: 1) directamente proporcional alainversion motivacional
de A en objetivos mediados por B, y 2) inversamente proporcional a la disponibilidad de
dichos objetivos fuera de la relacion A-B» (Emerson, 1962, pag. 32).

En e contexto de relaciones interorganizacionales, si una organizacion depende de
otra para alcanzar determinados objetivos, puede que la primera esté dispuesta a comportarse
de una manera en gque no se comportaria sl no dependiera de la segunda organizacion. En
particular, una organizacion que depende de otra es mas probable que se comporte de manera
cooperativa en sus relaciones que s no dependiera de dicha organizacion. Cuanto méas
dependiente de otra es una organizacion, tanto més dispuesta estara a soportar 10s costes que
comportarse cooperativamente tiene a corto plazo para poder cosechar a largo plazo los
beneficios de alcanzar sus objetivos a través de dicha relacion. Por giemplo, Provan'y Skinner
(1989, péag. 205) sugieren que los distribuidores que dependen en alto grado de un proveedor
principal no se comportaran de manera oportunista debido a las consecuencias negativas
gue pueden sufrir si el proveedor cree que el distribuidor actlia asi —por ejemplo, €l proveedor
puede reaccionar no compartiendo informacion clave para el distribuidor o, en €
extremo, puede cortar la relaciéon. Por e contrario, si un distribuidor tiene un bajo grado
de dependencia respecto a un proveedor, es mas probable que e distribuidor se comporte de
manera oportunista —si le descubren, puede cambiar a otro proveedor. Los resultados
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de Provan y Skinner (1989, pégs. 207-208) apoyan la hipétesis que el comportamiento
oportunista por parte de los distribuidores en sus relaciones con el proveedor principa esta
negativamente relacionado con la dependencia del distribuidor respecto a dicho proveedor.

En e caso de un acuerdo de colaboracion, cada empresa aspira a objetivos cuyo
logro depende de acciones adecuadas por parte de su socio. Segun hasta qué punto cada
empresa dependa de un socio en concreto para alcanzar sus objetivos, la empresa se
comportara de manera mas 0 menos cooperativa como medio para asegurar €l logro de sus
objetivos a través de la contribucion de su socio al AC. La dependencia de la empresa
respecto a su socio es funcion de dos condiciones. primero, de lainversion motivacional de la
empresa en objetivos mediados por su socio, |o cual se refiere alaimportancia estratégica del
AC para la empresa; segundo, de las posibilidades que la empresa tenga de lograr sus
objetivos en relacion a acuerdo fuera de la relacion con el socio especifico en cuestion, 1o
cua se refiere a la disponibilidad de empresas alternativas que puedan reemplazar al socio
(De Laat, 1993).

Especificidad de los activos

Aunque las posibles empresas con las que reemplazar a un socio sean abundantes,
una inversién en activos especificos al AC también puede «atrapar» a una empresa en un
acuerdo. Por activos especificos a un uso particular se entienden inversiones duraderas «cuyo
valor en ese uso excede su valor en usos alternativos, o cuya transferencia a usos alternativos
conlleva unos costes asociados» (Lippman y Rumelt, 1992, pag. 237; véase también Klein,
Crawford, y Alchian, 1978; Williamson, 1985). Por tanto, los activos que son especificos a
un uso particular pierden valor si se destinan a usos alternativos. En el extremo, los activos
especificos son no recuperables. La inversion en activos especificos altera la estructura de
resultados, resultando en un efecto «cepo» (Williamson, 1985).

En & contexto de relaciones en € cana de distribucién, esta discusion encuentra
apoyo en €l trabajo de Anderson y Weitz (1992, pags. 25-26). Estos autores muestran que €l
nivel de inversiones especificas por parte de productores y distribuidores tiene el efecto de
ligar la parte que realizalainversion alarelacion en cuestion. Andlogamente, las inversiones
especificas aun AC ligan una empresa a dicha relacion, debido a cambio en la estructura de
resultados que procede de dichas inversiones (Parkhe, 1993a).

A partir de esta discusion podemos esperar que:

Hipotesis 1: Cuanto una empresa mas se perciba a si misma como «atrapada» en un
AC, més ato sera el nivel de comportamiento cooperativo de la empresa.

El grado en que €l socio esté «atrapado» en €l acuerdo tendra el efecto opuesto. Para
mantener a socio en € AC, € nivel de comportamiento cooperativo que la empresa
necesitara adoptar sera mas bgjo si la empresa cree: 1) que su socio depende en alto grado de
la empresa, y 2) que €l socio incurriria en costes altos, caso de que el AC terminara. Por
tanto:

Hipotesis 2: Cuanto una empresa perciba mas a su socio como «atrapado» en un AC,
mas bajo sera el nivel de comportamiento cooperativo de la empresa.

Un gemplo ilustrara como funcionan los efectos «cepo» en e extremo. La
subsidiaria en Espafia de una multinacional habia realizado una inversiéon sustancial en una
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nueva planta que exigia un alto nivel de inversion. A mitad del proyecto hubo un cambio de
estrategia corporativa y la central retiré fondos del proyecto. La subsidiaria, «atrapada» en el
proyecto, buscaba un socio que pudiera aportar 1os fondos adicionales necesarios. En ese
momento no habia demasiadas empresas que quisieran asumir dicho riesgo. Por fin,
la subsidiaria tuvo la buena fortuna de encontrar un socio. En una situacion como ésta
en que la empresa estaba altamente «atrapada» en € AC, cabria esperar que se comportara de
manera muy cooperativa accediendo a las peticiones de su socio, y que éste se comportara
no cooperativamente. De hecho, asi sucedia.

Efectos relacionales

En casos extremos en que una empresa esté altamente «atrapada» en el ACy laotra
esta mas bien libre, la compafiia «atrapada» se comportara muy cooperativamente, y la otra,
muy Nno cooperativamente, como sucedia en nuestro gjemplo. Entre los extremos, la situacion
se asemeja a un monopolio bilateral. En esta situacion, cuando quiera que haya una ocasion
para que las partes modifiquen su comportamiento, «aunque ambas tiene un interés a largo
plazo en efectuar adaptaciones del tipo de maximizacion conjunta, cada una también tiene
interés en apropiarse tanta ganancia como pueda en cada ocasion de adaptacion que se
brinde» (Williamson, 1985, pag. 63). Cuando la ocasién de adaptacion proviene de cambios
que afectan a acuerdo de colaboracion de manera sustancial, las compariias iniciaran un
proceso de negociacion (Williamson, 1985; Ring y Van de Ven, 1994). Sin embargo, cuando
la ocasion de adaptacion es consecuencia del curso norma de los acontecimientos, que
gueda abierto dada la imposibilidad de escribir contratos completos (Klein, Crawford, y
Alchian, 1978; Klein, 1990), cada compafia mantiene una cierta discrecion sobre su propio
comportamiento.

Una vez considerados los efectos «cepo», la pauta de comportamiento cooperativo
revela las preferencias de una empresa respecto a los posibles resultados de un AC.
Conforme pasa €l tiempo y la relacion se desarrolla, la empresa observa € comportamiento
que de hecho adopta su socio. Las expectativas inicidles de la empresa acerca
del comportamiento de su socio son, por tanto, sustituidas por percepciones de dicho
comportamiento. Algunas investigaciones anteriores (Oskamp, 1971; Axelrod, 1984; Bendor,
1987) sugieren —en terminologia de teoria de juegos— que una estrategia de «0jo por 0jo» es
superior a otras estrategias en situaciones de juego repetido con final desconocido. Cabe
esperar que una empresa reaccione a su percepcion acerca del comportamiento de su socio
correspondiendo con un comportamiento similar al percibido. Este argumento también es
consistente con argumentos sociolégicos de reciprocidad (Gouldner, 1962). Por tanto,
esperamos que;

Hipétess 3: Cuanto una empresa mas perciba que Su Socio se comporta
cooperativamente, més ato sera el nivel de comportamiento cooperativo de la empresa.

Un eemplo ilustrard cdmo los efectos relacionales adquieren importancia
independientemente de los efectos de «cepo». Una empresa espafiola del sector de
componentes de automovil tenia un acuerdo de investigacion y desarrollo conjuntos con una
empresa alemana. Conforme pasd € tiempo, la empresa espariola observd que su socio no
aportaba los recursos esperados. Empezaron a sospechar y vieron en este comportamiento
una sefial de que los alemanes quizés estuvieran dejando que los espafioles redlizaran el
trabajo de desarrollo para més adelante intentar ellos apropiarse del producto. La empresa
espafiola reacciond retirando recursos del proyecto. Al final, e acuerdo se interrumpié sin
gue ninguna de las empresas lograra sus objetivos.
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Otros efectos

Cabe esperar que otros factores influyan en el nivel de comportamiento cooperativo.
Por gemplo, es probable que una empresa conozca mejor a su Socio cuanto mas tiempo lleve
en vigencia e acuerdo de colaboracion (Ring y Van de Ven, 1994). Por tanto, la longevidad
del mismo puede afectar al comportamiento cooperativo de una empresa.

La experiencia de empresas involucradas en AC ya terminados puede ser distinta a
la de aguellas cuyos acuerdos continlan en operacion. El nivel de comportamiento
cooperativo puede diferir en uno y otro grupo.

Si un AC supone participacion en capital, ésta acttia como incentivo econémico que
alnalos intereses de los socios. Cabe esperar que € nivel de comportamiento cooperativo sea
mayor en estos acuerdos que en los que no haya capital de por medio.

M étodos

Recogida de datos y muestra

El proceso de recogida de datos consistio en tres fases: identificacion de la muestra,
disefio del cuestionario y envio del mismo.

| dentificacion de la muestra

A fin de centrar e esfuerzo de recogida de datos, se seleccionaron como
respondedores objetivo empresas espariolas con acuerdos de colaboracion que involucraran
solo otra empresay gue estuvieran formados en € periodo 1986-1992.

Se adoptaron estos criterios de seleccion teniendo en cuenta las siguientes
consideraciones. Primero, se seleccionaron sdlo empresas espafiolas debido a una mayor
facilidad de acceso, asi como a restricciones de presupuesto y de tiempo. La definicion de
nacionalidad se tomo en sentido amplio y se incluyeron tanto compafias domésticas como
subsidiarias de empresas multinacionales. No se impuso ninguna restriccion en cuanto a la
nacionalidad del socio: las compafias socio son tanto empresas espafiolas, en € sentido
amplio, como empresas extranjeras. La condicién que € acuerdo de colaboracion fuera solo
con otra empresa fue impuesta para controlar diferencias producidas por el
numero de empresas participantes (Parkhe, 1993a; Gulati, 1995) y porque la mayoria de los
acuerdos de colaboracion son entre solo dos empresas (Hergert y Morris, 1988). El periodo
de tiempo seleccionado corresponde al comprendido entre la adhesion de Espafia a la
Comunidad Europea (1986) y €l establecimiento del mercado Unico europeo (1992), periodo
en el que cabe esperar «a priori» unagran intensidad en cuanto a actividades de colaboracion.

Nuestra fuente de informacion en cuanto a actividades de colaboracion fue el «Funk
& Scott’'s (F&S) Countries Index - Europe» (1986-1992). Este indice es una publicacion
periodica que contiene una serie de referencias acerca de actividades empresariaes
anunciadas en varios centenares de boletines, revistas y periodicos a nivel internacional. Esta
fuente de informacion cubre la mayoria de las actividades de colaboracion. Debemos
reconocer que e uso de esta fuente puede sesgar |la muestra hacia acuerdos en los que al
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menos una de las compafiias participantes es grande. Hladik (1985), Parkhe (19934, c) y otros
numerosos autores han utilizado una fuente similar, el «F& S Index of Corporate Change». Es
mas, la amplia cobertura de publicaciones de este indice es muy superior al uso de un nimero
limitado de publicaciones para identificar actividades de colaboracion (véase, por gjemplo,
Harrigan, 1988; Hergert y Morris, 1988).

Mediante esta busqueda se identificaron un total de 106 acuerdos de colaboracion en
el sector de servicios financieros. Algunas de las empresas involucradas en los mismos
participaban en mas de uno de los acuerdos identificados. Por otra parte, en algunos de los
casos en gque ambos Socios eran espafioles, se conocia la identidad de ambas partes. Esto
arroj6 un total de 79 empresas participantes en uno 0 mas acuerdos.

A través del «Duns & Bradstreet International Directory of Corporations» se
consiguio la direccion y € teléfono de dichas empresas. Unas cuantas no estaban recogidas
en dicho directorio y fueron retiradas de la muestra. Una preocupacion importante fue
identificar en cada empresa la persona mas directamente relacionada con e AC.
El «Directorio de Antiguos Alumnos del |ESE» (1994) fue de gran utilidad a este propoésito.
Se utilizé para contactar en cada una de las 79 empresas con ex-aumnos que pudieran
ayudarnos a identificar quién era e informante objetivo. En aquellas empresas que no
contaban con ex-alumnos del IESE, se hicieron Ilamadas telefonicas en frio a uno de los
directivos que aparecian citados en €l «Duns & Bradstreet Directory». A través de estas
[lamadas telefénicas preliminares se descubrié que algunos de los acuerdos de colaboracion
anunciados en la prensa nunca se habian llegado a formalizar. Por otra parte, agunas
personas facilitaron informacion acerca de otros acuerdos que tenian sSus empresas.
Aungue algunos de éstos se hallaban fuera del periodo de formacion elegido inicialmente
(1986-1992), se incluyeron en la muestra. Esto queda justificado, ya que la razén por la que
se eligio dicho periodo era centrar € esfuerzo de recogida de datos en un horizonte temporal
de intensa actividad de colaboracion, no porgue se esperara encontrar ninguna caracteristica
peculiar en los acuerdos formados en dicho periodo.

Se prefirio sacrificar la cantidad en favor de la calidad, y sdlo se enviaron
cuestionarios a aquellas empresas en las que el informante objetivo habia sido identificado.
Nuestrametainicial era un cuestionario por empresa. En algunos casos, nuestros contactos se
mostraron muy cooperativos y dispuestos a buscar las personas mas directamente
relacionadas con més de un AC. En unos cuantos casos se envio el cuestionario a ambas
partes del AC. El resultado final fue una muestra de informantes en relacion a 88 acuerdos de
colaboraciéon y 76 empresas. Se complet6 informacion acerca de estos acuerdos con la fuente
original identificada en & «F&S Index» en los casos en que dicha fuente se hallaba
disponible.

Disefio del cuestionario

Para el disefio y administracion del cuestionario se siguié e método del disefio total
(Dillman, 1978). Este método fomenta la respuesta a los cuestionarios basandose en la teoria
del intercambio social.

La mayoria de los item utilizados en las preguntas fueron adaptados a partir de la
bibliografia existente; otros fueron desarrollados originalmente. Se comprob6 su validez
nominal utilizando como jueces expertos a profesores de direccion de empresas. Se mantuvo
entrevistas pre-test con seis directivos espafioles con experiencia en direccién de acuerdos de
colaboracién. Las entrevistas duraron 68 minutos en promedio. El propdsito principal era
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revisar laformulacion de las preguntas y la presentacién del cuestionario. Se introdujeron los
cambios necesarios sugeridos en €l pre-test. La nueva version fue revisada de nuevo por
profesores de direccion de empresas para comprobar la validez nomina de las
modificaciones.

Envio del cuestionario

De los 88 cuestionarios enviados, 37 (42%) fueron devueltos cumplimentados. Esta
tasa de respuesta es mas alta que la reportada en estudios similares, en los que varia entre un
15% y un 41% (véase John, 1984; Provan y Skinner, 1989; Parkhe, 1993a). Es especia mente
alta s se considera que los informantes se encuentran en las cupulas atas de sus respectivas
organizaciones y que algunas de las preguntas se refieren a cuestiones delicadas. Un 46% de
los informantes habian participado en la negociacion del AC.

Para el propésito de este estudio, consideramos que uno de |os cuestionarios no era
utilizable. En otro caso recibimos las respuestas de ambas partes del AC. Para asegurar que
nuestros datos fueran independientes, se extrgjo de la muestra una de las partes del AC. La
parte a extraer fue seleccionada aleatoriamente lanzando una moneda al aire. El resultado fue
una muestra final de 35 cuestionarios.

Cabia esperar que los informantes de empresas satisfechas con sus acuerdos fueran
mas proclives a responder a nuestro cuestionario que aquellos de empresas insatisfechas.
Comprobar directamente un sesgo de no respuesta de este tipo no es factible. Por tanto, bajo
el supuesto que quienes responden tarde son mas similares a quienes no responden
gue quienes lo hacen pronto (Armstrong y Overton, 1977), se comprobaron las diferencias
entre quienes respondieron pronto y quienes lo hicieron tarde. El andlisis ANOVA (g.l. = 36)
dio un ratio F de 3,80 no significativo estadisticamente (p = 0,06). También se comprobaron
las diferencias entre ambos grupos relativas a tamario de la empresa, medido como nivel de
ingresos y como numero de empleados. El andlisis ANOVA dio de nuevo un ratio F
estadisticamente no significativo, tanto para € nivel de ingresos (F(36g.l.) = 0,82, p = 0,37)
como para el nimero de empleados (F(36g.1.) = 0,98, p = 0,33). Por tanto, no hay diferencias
significativas en términos de satisfaccion y de tamafio de la empresa entre quienes
respondieron pronto y quienes |o hicieron tarde. Podemos inferir que lo mismo cabe decir de
quienes no respondieron.

Medidas

La mayoria de las variables de este estudio se midieron con escalas multi-item, la
mayor parte de las cuaes se adaptaron a partir de otras utilizadas en investigaciones
anteriores adecuandolas a nuestro contexto. Se comprobd la adecuacion de estos item a través
de las entrevistas de pre-test realizadas y se efectuaron las adaptaciones necesarias. Las
escalas multi-item fueron purificadas utilizando andlisis factorial, correlaciones de los item
en relacion al total y los valores del afa de Cronbach. En todas las medidas se dio a los
item un peso proporciona a los obtenidos mediante el andlisis factorial. Algunas de las otras
medidas que no son escalas multi-item también fueron adaptadas a partir de investigaciones
anteriores. Ocasionalmente, se desarrollaron algunas medidas originales.
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Variables dependientes

La variable dependiente en este estudio es €l nivel de comportamiento cooperativo
adoptado por una empresa participante en un AC. El concepto comportamiento
cooperativo es multidimensional y puede manifestarse en muchas éreas (Buckley y Casson,
1988). Como demostraron Heide y Miner (1992), una empresa puede comportarse
cooperativamente en unos terrenos y no cooperativamente en otros. Dos éreas en las que €
comportamiento cooperativo puede tener lugar o no son e esfuerzo gercido para hacer que
el AC funcione (Anderson y Weitz, 1992; Mohr y Spekman, 1994) y la sinceridad en las
relaciones con € socio y con el equipo directivo del AC.

Compromiso es una escala de dos item que mide la valoracion de los informantes
acerca del grado en que su empresa gerce el esfuerzo necesario para hacer que e AC
funcione (alfa = 0,53) (pregunta 4, item ay c). Los item fueron adaptados de Anderson y
Weitz (1992).

Veracidad es una escala de cuatro item que mide la valoracion de los informantes
acerca del grado en que su empresa es sincera en sus relaciones con su socio y con €l
equipo de direccion del AC (afa = 0,62) (pregunta 4, item b, d, e y f). Los item fueron
seleccionados de un conjunto mas amplio cuyo objetivo era medir la variable
comportamiento oportunista. Dicho conjunto fue desarrollado por John (1984) y adaptado por
Provan y Skinner (1989) y Parkhe (1993a). Mediante andlisis factorial se identificaron los
item seleccionados como una buena medida de veracidad.

Variables independientes

Las variables independientes utilizadas en este estudio pueden agruparse en tres
categorias: variables de «cepo» de la empresa, variables de «cepo» del socio y variables
relacionales.

Variables de «cepo» de la empresa

Importancia estratégica mide la valoracion del informante respecto a grado en que
es importante para su empresa ganar ventaja competitiva a través del acuerdo de colaboracion

(pregunta 1).

Disponibilidad de alternativas mide la valoracion del informante respecto al niUmero
de empresas con las capacidades necesarias que estarian dispuestas a formar un AC similar
con su empresa (pregunta 8).

Especificidad de activos es una escala de seis item que mide la valoracion
del informante respecto al nivel de inversion de su empresa en activos especificos al AC
(afa=0,73) (pregunta 3). Los item fueron adaptados a partir de los utilizados por Heide y
John (1988). Anderson y Weitz (1992) y Parkhe (1993a) también utilizaron item adaptados a
partir de los utilizados por Heide y John (1988) para medir la especificidad de activos en €
contexto de canales de distribucion y de acuerdos de colaboracion, respectivamente.

Variables de «cepo» del socio

Estas medidas son simétricas a las utilizadas para medir las variables anteriores.
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Importancia estratégica para el socio mide la valoracion del informante respecto al
grado en que ganar ventaja competitiva a través del AC es importante para su socio

(pregunta 5).

Disponibilidad de alternativas para € socio mide la valoracion del informante
respecto al nimero de empresas con las capacidades necesarias que estarian dispuestas a
formar un AC similar con su socio (pregunta 9).

Especificidad de activos del socio es una escala de seis item que mide la valoracion
del informante respecto a nivel de inversion de su socio en activos especificos a AC
(alfa=0,73) (pregunta 6).

Variables relacionales

Compromiso del socio es una escala de dos item que mide la valoracion del
informante respecto a grado en que su socio gerce e esfuerzo necesario para hacer que €l
AC funcione (alfa= 0,52) (pregunta 7, item ay c).

Veracidad del socio es una escala de cuatro item que mide la vaoracion del
informante acerca del grado en que su SoCio es sincero en sus relaciones con laempresay con
el equipo de direcciéon del AC (alfa=0,82) (pregunta 7, item b, d, ey f).

Variables de control

Longevidad es unavariable «dummy» igual al s el AC haestado en operacion tres
0 mas afios, eigual a0 en caso contrario (preguntas 10, 11y 12).

Ruptura es una variable «dummy» igual a1 s e AC hafinalizado, eigua a0 en
caso contrario (pregunta 11).

Capital es unavariable «dummy» igual a1l s el AC incluye participacion en capital,
y 0 en caso contrario (pregunta 13).

Estimacién y resultados

La Tabla 1 contiene los estadisticos descriptivos de las variables dependientes,
independientes y de control. La Tabla 2 contiene las correlaciones entre las variables
dependientes e independientes. Dichas correlaciones no sugieren ningun problema obvio de
colinearidad que pudiera impedir €l uso de alguna de las variables independientes en los
distintos model os.
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Tabla 1. Estadisticos descriptivos de las variables

Compromiso

(esfuerzo de la empresa

paraque el AC funcione)
Veracidad

(sinceridad de la empresa

en larelacion)
Importancia estratégica

(importancia de ganar

ventgja competitiva a

través del AC)
Disponibilidad de alter nativas

(compariias dispuestas

aformar un AC similar

con la empresa)
Especificidad de activos

(inversion de laempresa

en activos especificos

a AC)
Importancia estratégica
para €l socio

(importancia para e socio

de ganar ventaja competitiva

atravésdel AC)
Disponibilidad de alter nativas
para €l socio

(compafiias dispuestas a

formar un AC similar

con €l socio)
Especificidad de activos
del socio

(inversién del socio en

activos especificos a AC)
Compromiso del socio

(esfuerzo del socio para

que el AC funcione)
Veracidad del socio

(sinceridad del socio

en larelacion)
Longevidad

1 = AC en funcionamiento

3 afios 0 mas
0 = AC en funcionamiento
menos de 3 afios

Ruptura

1= AC terminado

0 = AC en funcionamiento
Capital

1 = AC incluye capital

0 = AC no incluye capital

Media

3,82

3,97

3,46

3,26

2,63

3,69

3,23

2,22

3,58

3,80

0,77

0,26

0,49

Desviacion

estandar Minimo
0,75 2
0,66 2,6
0,82 1
0,95 1
0,35 2
0,80 1
1,31 1
0,64 1
0,70 2,38
0,84 1,48
0,43 0
0,44 0
0,51 0

Maximo

3,17

3,36
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Podria objetarse que la autoevaluacion de los distintos aspectos de comportamiento
cooperativo podria sesgar |os resultados hacia arriba. Siguiendo a Dillman (1978), se procur6
minimizar esta posibilidad formulando |as preguntas de manera que se redujera la percepcion
por parte de los informantes de que hubiera una respuesta socialmente deseable. Se cumplié
este proposito mediante e uso de una larga introduccion ala pregunta, en la que se afirmaba
gue los distintos acuerdos de colaboracion pueden funcionar con distintos tipos de
comportamiento por parte de las empresas participantes (véanse preguntas 3 y 4).
Adicionamente, se tratd de distanciar a los informantes de si mismos preguntandoles qué
responderia un experto que fuera geno al AC (véase pregunta 4).

El andlisis de los resultados se realizO de la siguiente manera. Cada variable
dependiente es explicada por las variables independientes mediante € uso de regresion
multiple jerérquica. La Tabla 3 ofrece un resumen de los resultados obtenidos utilizando el
método de estimacion de minimos cuadrados ordinarios.

Tabla 3. Resultados del analisis deregresion jerarquica para compromiso y veracidad

Compromiso Veracidad
Paso  Variables AR2 Beta AR2 Beta
1, Control 0,18 0,06
Longevidad 0,55* 0,01
Ruptura -0,41 0,06
Capital 0,28 -0,16
2, Efectos «cepo» empresa 0,53*** 0,54 %+
Importancia estratégica -0,11 0,12
Disponibilidad aternativas -0,08 0,10
Especificidad activos 1,61%*** 1,35%***
3, Efectos «cepo» socio 0,07 0,13
Importancia estratégica 0,23** —0,24**
para el socio
Disponibilidad aternativas -0,05 -0,01
parael socio
Especificidad activos -0,12 0,15
del socio
4, Efectos relacionales 0,07** 0,08**
Compromiso del socio 0,25** —0,24*
Veracidad del socio —0,35*** 0,34**
Conjunto
R2 Tota 0,85 0,75
F 11]39**** 6]41****
gl. 34 34
N= 35
* p<0,10
**  p<0,05
*kk p < 0101

*kkk < 0’001
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El primer modelo para cada variable dependiente es e modelo base con solo las
variables de control como variables explicativas de |os distintos aspectos de comportamiento
cooperativo. Longevidad aparece como significativa al nivel 0,10, tanto en e caso de
compromiso como en €l de veracidad.

Al afadir las variables de «cepo» de la empresa como variables explicativas, €
aumento de R? es sustancial y significativo (p < 0,01) en las ecuaciones para Compromiso y
veracidad. En ambos casos, especificidad de activos es significativa (p < 0,001) y de signo
positivo como cabia esperar.

Cuando se afiadieron las variables de «cepo» del socio, € incremento en R2 no es
significativo en ninguno de los dos casos. Tanto en el caso de compromiso como en e de
veracidad, importancia estratégica para €l socio es significativaa nivel 0,05. Mientras que,
como era de esperar, en €l caso de veracidad adopta € signo negativo, en € caso de
compromiso toma el signo positivo.

Estas ecuaciones son un test de los efectos principales de las variables de «cepo» en
el comportamiento cooperativo de la empresa, pero debemos hacer un test de posibles efectos
de interaccion entre las variables «cepo» de laempresay las del socio. Paraello se dividié la
muestra en cuatro grupos, segun la especificidad de activos de la empresa y la del socio
estuvieran por encima o por debajo de la mediana respectiva. Entonces se hizo una regresion
de las variables dependientes sobre las variables de «cepo» de la empresa y del socio
afadiendo un conjunto de variables «dummy» indicando a cual de los cuatro grupos
pertenece la empresa. La Tabla 4 muestra los resultados de estas regresiones para cada
variable dependiente. El aumento de R2 no es significativo en ninglin caso. En la ecuacion de
compromiso, la variable ficticia para e grupo en que tanto la empresa como €l socio tienen
un alto nivel de especificidad de activos es significativa (p < 0,05) y positiva.

Tabla 4. Resultados par ciales del analisis de regresion jerarquica para compromiso y veracidad
incluyendo efectos de interaccién de la especificidad de activos de la empresa 'y del socio

Compromiso Veracidad
Paso Variables AR2 Beta AR2 Beta
4, Efectos deinteraccion 0,04 0,04
de laespecificidad de activos
delaempresay del socio
Empresa bagja, socio ata 0,02 0,14
Empresa alta, socio alta 0,88** -0,64
Empresa alta, socio bgja 0,59 -0,40

N= 35

* p<0,10
**  p<0,05
*kk p<0101

*kk*x p<0,001
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Volviendo a los modelos que recogen los efectos principales de las variables de
«cepo», se anadieron las variables relacionaes. Como muestra la Tabla 3, este grupo
de variables contribuye de manera significativa (p < 0,05) a aumento de R2. Ademés,
consideradas de manera independiente, todas las variables son significativas al menos al nivel
0,10. En la ecuacion de compromiso, compromiso del socio adopta signo positivo y veracidad
del socio es de signo negativo, mientras que en la ecuacion de veracidad los signos de dichas
variables son los contrarios.

Discusion

Si el comportamiento cooperativo puede explicarse en términos de los costes de
transaccion, deberiamos observar un alto nivel de comportamiento cooperativo en las
empresas que estan muy «atrapadas» en un AC, mientras que las empresas que perciben a sus
socios como «atrapados» en e AC presentarian un bgo nivel de comportamiento
cooperativo. La evidencia de los datos apoya nuestra hipotesis 1, en que cuanto mas una
empresa se perciba a si misma como «atrapada» en un AC, mas alto serd € nivel de
comportamiento cooperativo de la empresa. Sin embargo, |os datos no apoyan la hipétesis 2,
en que cuanto Mas una empresa perciba a su socio como «atrapado» en un AC, més bajo sera
el nivel de comportamiento cooperativo de la empresa. Si es la reciprocidad quien
guia el comportamiento cooperativo, deberiamos encontrar una asociacion positiva entre la
percepcion de la empresa acerca del comportamiento cooperativo de su socio y €
comportamiento cooperativo de la propia empresa, tal como sugiere la hipétesis 3. Los
resultados apoyan esta hipétesis, en que cuanto una empresa mas perciba que su socio se
comporta cooperativamente, mas alto sera el nivel de comportamiento cooperativo de la
misma.

Las variables de «cepo» de la empresa tienen un poder explicativo significativo
tanto en relacion a compromiso de la empresa como en cuanto a su veracidad, apoyando
nuestra hipétesis en que cuanto una empresa mas se perciba a si misma como «atrapada» en
un AC, mas alto serd su nivel de comportamiento cooperativo. La especificidad de activos de
la empresa en relacion a AC tiene un impacto positivo y significativo en el compromiso y
en la veracidad de la empresa. Estos resultados son consistentes con la teoria de |os costes de
transaccion.

Las variables de «cepo» del socio no afiaden, en conjunto, poder explicativo a
ninguno de los dos aspectos de comportamiento cooperativo aqui examinados. Sin embargo,
mirando a cada variable de forma independiente, la percepcion de la empresa acerca del
grado en que ganar ventaja competitiva a través del AC es importante para su socio, y
contribuye de manera significativa a explicar tanto el nivel de compromiso como € nivel de
veracidad de la empresa. Como cabia esperar desde € punto de vista de |a teoria de los costes
de transaccién, el impacto de dicha percepcion en la veracidad de la empresa es negativo, 1o
cual esta en consonancia con nuestra hipétesis que cuanto mas perciba una empresa a su
socio como «atrapado» en un AC, més bajo sera el nivel de comportamiento cooperativo de
la empresa. También son consistentes con esta explicacion los resultados obtenidos de la
ecuacion del compromiso que incluye variables «dummy» para la posicion de especificidad
de activos de la empresa y el socio (Tabla 4). La variable ficticia del grupo en que ambas
compafias tienen un ato nivel de especificidad de activos es significativa y de signo
positivo. La interpretacion de este resultado es que cuando ambas compafiias estén
«atrapadas» en el AC mediante activos especificos a mismo, cada una puede esperar que la
otra se comporte de manera cooperativa. Estas expectativas son descontadas y cada empresa
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Se comporta cooperativamente, ya que puede anticipar una correspondencia por parte de su
socio. Sin embargo, la percepcion respecto a grado en que ganar ventaja competitiva através
del AC es importante para su socio, tiene un impacto positivo en e compromiso de la
empresa. Este resultado es consistente con la necesidad de actuar de manera cooperativa para
retener a socio en el AC, necesidad que se agudiza cuando la importancia estratégica del
mismo para el socio es alta, ya que s éste piensa que la empresa no se comporta como debe,
es posible que busgue otro aliado.

Los efectos relacionaes afladen poder explicativo tanto en el caso de compromiso
como en el de veracidad. El compromiso del socio aparece ligado positivamente
al compromiso de la empresa y negativamente a su veracidad, mientras que la veracidad del
socio esta relacionada positivamente con la veracidad de la empresa y negativamente con su
compromiso. Esto puede deberse a hecho que compromiso y veracidad son aspectos
de comportamiento cooperativo de muy distinta naturaleza. Mientras que una actuacion no
cooperativa en el area de la veracidad es por comision, en € area del compromiso es por
omision. Como se discutia en la introduccion a este estudio, un comportamiento no
cooperativo por comision es mas facilmente detectable que uno por omision y, cuando se
detecta, ofrece un mayor contenido informativo acerca de la parte no cooperativa. Si una
empresa piensa que su Socio es muy veraz, la empresa probablemente corresponda
comportandose de manera similar, pero quiza se aproveche en un area en que
el comportamiento no cooperativo sea méas dificil de detectar, como es el compromiso.

Conclusion

Los resultados de este estudio sugieren que € grado en que una empresa esta
«atrapada» en un AC influye positivamente en su nivel de comportamiento cooperativo. El
grado en gue la empresa percibe a su socio como «atrapado» en e AC no tiene «per s&» un
impacto directo en e comportamiento cooperativo de la empresa. Sin embargo, s ambas
compafiias estan «atrapadas», la empresa genera la expectativa de que su socio actuara
cooperativamente en el futuro, y esto induce un comportamiento més cooperativo en la
empresa misma. Sin embargo, estas expectativas son precarias y conforme pasa el tiempo son
sustituidas por percepciones acerca del comportamiento real del socio. La empresa reacciona
correspondiendo de manera similar en éreas en que e comportamiento no cooperativo se
detecta con facilidad, pero no en areas en que dicho comportamiento es mas dificil de
identificar. Este estudio sugiere que € nivel de comportamiento cooperativo adoptado por
una empresa participante en un acuerdo de colaboracién est4 guiado por la racionalidad
econdmica, asi como por las expectativas de reciprocidad que tenga la empresa, expectativas
gue son de naturaleza tanto econdémica como relacional. O

(1) Por acuerdo de colaboracion entendemos aqui un acuerdo explicito entre dos (0 mas) empresas para
colaborar en un aspecto limitado de su actividad durante un periodo relativamente largo de tiempo y que
puede resultar o no en una entidad organizativa separada.

(2) En vistas a una mayor claridad en la exposicion, nos referiremos a la empresa foco de atencién como
«laempresa», y a socio de la empresa focal como «el socio.

(3) Discutiremos este tema en la subseccién siguiente.
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Apéndice
EL COMPORTAMIENTO COOPERATIVO EN LOS
ACUERDOS DE COLABORACION INTEREMPRESARIAL
EN EL SECTOR ESPANOL DE SERVICIOS FINANCIEROS:
UNA PERSPECTIVA ECONOMICO-RELACIONAL

Cuestionario

ACERCA DEL ACUERDO DE COLABORACION EN RELACION A SU EMPRESA

CUANDO SE FIRMO € acuerdo, ¢como piensa usted que era laimportancia para SU EMPRESA de ganar
ventaja competitiva a través de esta colaboracion?

VTN <.ttt ettt et e et e et e e be e aeesbe e e e sheeasesbeeabesbeeabesbeenbeebeenbeebeesesaeeseeneeseesnnesbeensesbenn 1
2 - 2
Y=o - TR 3
72| 7= R USROS SRRSOt 4
LV 1= OO TRR 5

. En conjunto, ¢hasta qué punto piensa usted que SU EMPRESA esta satisfecha con los resultados globales
de esta colaboracion?

MUY TINSBEISFECNA ...ttt b e e b e e b e s b e et e s b snene s 1
4 1S (02 7= 2
Relativamente SAtiSFECNEAL...........oiiiecece ettt 3
SALSFECNA ....ueiiticie ettt et sttt et e be et e ebeeteeheeaeaaeeeaeeaeesbeeatesbeentenreens 4
Y 0TS LT = o S 5

. Los distintos acuerdos de colaboracion difieren en cuanto a los recursos necesarios para su funcionamiento
en términos de tiempo, personal y recursos financieros. Indique como caracterizaria cada una de las
siguientes posibles contribuciones de SU EMPRESA a esta colaboracion:

Minima Baja Media Alta Sustancia

a. Nuestrainversion en personal especificamente dedicado a

€Sta ColaboraCiON €S ........cceeeeiiieiecteee ettt 1 2 3 4 5
b. Nuestrainversion en instalaciones especificamente
dedicadas a esta colaboraCion €S .........ccocvvveveveccceeceee e 1 2 3 4 5

c. Si decidiéramos terminar esta colaboracion, la dificultad
gue tendriamos en dar un nuevo empleo al personal

dedicado @ ellaseria ... 1 2 3 4 5
d. El tiempo que nos ha llevado entender €l estilo de direccion
y la cultura de nuestro socio ha Sido .......ccccceeeeeeercnencnencee 1 2 3 4 5

e. El tiempoy esfuerzo de coordinacion con nuestro socio

gue hemos necesitado para realizar nuestras tareas en la

colaboraCion han SIdO .......cccceevveeiriccsee e 1 2 3 4 5
f. Si esta colaboracion se disolviera, nuestras inversiones

irrecuperables en equipo e instalaciones serian ........c.cccveeeneee 1 2 3 4 5
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Apéndice (continuacién)

ACERCA DE LAS RELACIONES ENTRE SU EMPRESA Y SU SOCIO

4. La forma de comportarse los socios varia de unas colaboraciones a otras. Suponga que hay

un OBSERVADOR EXTERNO —por ejemplo, un experto del sector o un consultor— que tiene un
conocimiento profundo de este acuerdo de colaboracién. Si se preguntara a este OBSERVADOR acerca de
la frecuencia con que SU EMPRESA adopta cada uno de los siguientes comportamientos, ¢cémo
responderia el OBSERVADOR?

Nunca Raras A  Concierta Siempre
veces veces frecuencia
a. En esta empresa dedican las personas y |os recursos
necesarios para ayudar al equipo de direccion de la

(o0 1o o = ol o o SO STN 1 2 3 4 5
b. En esta empresa presentan |os hechos para quedar bien
delante de SU SOCIO ....ccceevveeieciicie ettt 1 2 3 4 5

c. En esta empresa son tolerantes con € equipo de direccion
de la colaboracién cuando éste comete algun error que les

1= 10 o [ N 1 2 3 4 5
d. En esta empresa prometen algunas cosas aungue luego no

[as puedan CUMPLIT ..o 1 2 3 4 5
e. En esta empresa transmiten unaimagen real de su negocio

al equipo de direccién de la colaboracion ..........ccccvevveveenne 1 2 3 4 5
f. En esta empresa ateran los hechos ligeramente para

CONSEGUIT 10 QUE QUIETEN ..eeieceeieeeeeeereeeeeeee s 1 2 3 4 5

ACERCA DE COMO SU EMPRESA PIENSA SOBRE SU SOCIO

CUANDO SE FIRMO este acuerdo, ¢como piensa usted que era laimportancia para SU SOCIO de ganar
ventaja competitiva a través de esta colaboracion?

Y 1071 207 R 1
= - TSSOV P PR URURTPRRRN 2
<o L= 3
N | = RS 4
AV = TR 5

Por favor, indique como caracterizaria usted cada una de las siguientes posibles contribuciones de SU
SOCIO a esta colaboracion:
Minima Baa Media Alta Sustancia

a. Lainversion de nuestro socio en personal especificamente

dedicado a esta colaboraCion €S ........cccceeeveveevveeecreesee e 1 2 3 4 5
b. Lainversion de nuestro socio en instalaciones
especificamente dedicadas a esta colaboracion es ................. 1 2 3 4 5

c. S decidiéramos terminar esta colaboracion, la dificultad
gue nuestro socio tendria en dar un nuevo empleo al

personal dedicado aellaseria .......cccoeoenrreenennncicncnreeen 1 2 3 4 5
d. El tiempo que hallevado a nuestro socio entender €l estilo
de direccion y la cultura de nuestraempresahasido ............. 1 2 3 4 5

e. El tiempoy esfuerzo de coordinacién con nosotros

gue nuestro socio ha necesitado para realizar sus tareas en

lacolaboracion han SIdO .......cceceveeerieineereere s 1 2 3 4 5
f. Si estacolaboracion se disolviera, las inversiones

irrecuperables en equipo e instalaciones de nuestro socio

SEIMAN et 1 2 3 4 5
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Apéndice (continuacién)
7. Por favor, indique como piensa Vd. que es la frecuencia con que SU SOCIO adopta cada uno de los
siguientes comportamientos:

Nunca Raras A Concierta Siempre
veces veces frecuencia

a. Nuestro socio dedica las personas y |os recursos

necesarios para ayudar al equipo de direccion de la 1 2 3 4 5
COIADOTACION ...eeiieeieiie e

b. Nuestro socio presentalos hechos para quedar bien delante
0B NOSOLIOS ...ttt eaea 1 2 3 4 5

¢. Nuestro socio es tolerante con € equipo de direccién de
la colaboracion cuando éste comete alguin error que le

1< 10 o [ o= SRR 1 2 3 4 5
d. Nuestro socio promete algunas cosas aunque luego no las

pueda CUMPLIT ..o 1 2 3 4 5
e. Nuestro socio transmite una imagen real de su negocio a

equipo de direccion de la colaboracion ..........ccocveeveeeienen, 1 2 3 4 5
f. Nuestro socio altera los hechos ligeramente para conseguir

[0 QUE QUIBIE ... 1 2 3 4 5

IV. ACERCA DEL ENTORNO DE LA COLABORACION

8. CUANDO EL ACUERDO SE FIRMO, ¢cuéntas empresas CON LAS CAPACIDADES NECESARIAS
cree que hubieran estado interesadas en formar un acuerdo similar con SU EMPRESA?

AT g0 U g OSSOSO 1
L0 2 bbb A bR £ A b e eE b b e Rt e A b e R e R e e bk e e ee bt e ettt es 2
ENEIE 3 Y L0 ittt h bbb e be b e e be e be e naeenreenres 3
MBS 0 L0 .ttt h bbb bbb R Rt b et bbb 4

9. CUANDO EL ACUERDO SE FIRMO, ¢cuantas empresas CON LAS CAPACIDADES NECESARIAS
cree que hubieran estado interesadas en formar un acuerdo similar con SU SOCIO?

NN 110 7= RS 1
0 1O OSSP PRSP 2
= PP 3
YIS0 L OSSO 4

V. ACERCA DE ALGUNOS HECHOS EN RELACION AL ACUERDO DE COLABORACION, SU
EMPRESA Y SU SOCIO

10. ¢Cuando se firmo el acuerdo de colaboracién?

Afio: 19
Mes: (si no lo recuerda exactamente, indique si fue en primavera, verano, otofio o invierno)

11. ¢ContinGa en vigencia el acuerdo de colaboracion?

12. ¢Cuando se interrumpié la colaboracién?

Afio: 19
Mes: (si no lo recuerda exactamente, indique si fue en primavera, verano, otofio o invierno)

13. CUANDO SE FIRMO €l acuerdo de colaboracion, ¢jincluia participacion en capital ?
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