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rin de los costes de traansaccion y ki worla del intercambio social para extraer las que conside-
ramos dimensiones estructurales bisicas de la dependenca interempresarial: I importancia
de la propia relacian, la escasez de fuentes de i hioal ivas, los Itados compa-
rados y la inversidn en activos especifi Las hipdtesis proj que aluden a la capagi-
dad de los factores mencionados para conformar una escala de medicion de la dependencia,
son sometidas a un contraste empirico para el que contames con informacion pareada de una
muestra de 83 relaciones entre un fabric blador de iles v otros tantos su-
ministradores de componentes. Los resultados aleanzados revelan la validez de la escala mul-
tidimensional para medir distintos tipos de dependencia relacional.

Palabras elave: dependencia relacional, relacion fabrcante-suministrador, teoria de los
costes de transaceion, sector del a ndvil.

ABSTRACT: The aim of this work is 1o introduce the coneept of dependence as a multi-
dimensional variable where the importance of the relationship, the scarcity of aliemative
sources, the comparison of results and the specific assets are the main components, We ry o
validate 2 measurement seale that reflects all those factors. This scal ased on the concept

of dependence proy d by the res fepend theory and the transaction cost analy-
sis, In order to test the proposed hypotl we have obtained data from a sample of 83 manu-
fact li lati ips in the bile industry. Results show that the proposed

multidimensional scale is a valid instrument to measure different types of dependence ac-
cording to its components,
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1. Introducciin

La investigacién sobre canales de marketing se ha visto orientada en los tlti-
mos tiempos al andlisis de la estructura de las relaciones de intercambio entre com-
pradores y vendedores. Sin duda, esta tendencia investigadora estd bien justificada
por el caricter estratégico que tienen las relaciones de cooperacién y de negocia-
cién que establece una empresa con sus suministradores y sus clientes. Singular-
mente, uno de los aspectos mds estudiados es ¢l relativo a las causas que hacen que
las relaciones sean mds o menos estrechas y de mayor o menor compromisa. En
este sentido, cuando la relacion de intercambio se construye sobre la reputacion de
las partes, la confianza mutua, la ausencia de oportunismo y la perspectiva de largo
plazo, las empresas tienden a emprender acciones reciprocas de cooperacion y so-
porte mutuo como via para el logro de beneficios conjuntos y satisfacciones socia-
les, Sin embargo, cuando la relacion se edifica sobre la base de la dependencia (o la
interdependencia), las partes tienden a perseguir sus propios objetivos individuales,
como la eficacia econdmica o la estabilidad.

Simplificando en buena medida las situaciones que pueden plantearse, cabria
decir que nos enfrentamos a una misma realidad, las relaciones comerciales entre
empresas, con dos posibles origenes distintos: la confianza y la dependencia, Aun-
que ambas situaciones pueden dar como resultado una relacién continuada v de lar-
go plazo (Skinner, Gassennever y KeLiey, 19925 Ganesax, 1994), existen diferen-
cias considerables en el tipo de acuerdo. Mientras que la confianza lleva a relacio-
nes deseadas y buscadas, la dependencia conduce a relaciones obligadas o, en el
mejor de los casos, a relaciones que solo son aconsejables si mejoran los resultados
economicos de la empresa. Por ello, la confianza entre las partes parece la variable
idénea para generar lazos relacionales de cooperacidn y comunicacitn entre las
partes y, por ende, mayor satisfaccion (Camarero y Gurigrkez, 2000). Sin embar-
go. cuando ¢l acuerdo relacional tiene su origen en una situacion de dependencia,
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aunque pueda darse la colaboracion como via para i los Itados eco-
nomicos (Sriram KrarreL y Spekman, 1992; Heioe v Stump, 1995), también es cier-
to que suele aparecer la necesidad de establecer controles y salvaguardias que evi-
ten el de dependencia y limiten el riesgo de sufrir posibles comportamientos
oportunistas de la parte dominante (Heie y Jonn, 1992 y 1988).

Pues bien, en un intento de contribuir a un mejor conocimiento de las razones
que justifican el comportamiento relacional, nos hemos propuesto realizar un es-
tudio detallado del significado de la dependencia empresarial. En concreto, se tra-
ta de identificar el conjunto de rasgos o factores que definen el concepto de de-
pendencia y desde ahi conformar una escala de medicion vilida y fiable para esta
variable. A tal fin, procedemos en primer lugar a repasar brevemente las principa-
les corrientes tedricas que han ligado la dependencia a la eleccion de determina-
das estructuras relacionales o formas organizativas. En segundo término, de la re-
vision de los distintos enfoques tedricos extracremos las principales dimensiones
que puede englobar el concepto de dependencia. Finalmente, trataremos de con-
trastar nuesira propuesta conceptual con la realidad empirica que encontramos en
las relaciones entre fabricantes y suministradores del sector del automdévil. Conta-
mos, para ello, con la informacion recabada de las dos partes que se involucran en
la relacién comercial.

2. La dependencia entre empresas como elemento relacional

Como se ha indicado en el apartado precedente, la dependencia entre empresas
viene siendo considerada por muchos investigadores como un elemento central de
las relaciones de intercambio. El concepto se introduce en la literatura de marketing
(de los les de distrit ingularmente) a partir del trabajo de Emenson
(1962), quien define la dependencia como el grado en el cual una empresa necesita
los recursos de otra para conseguir sus objetivos. La dependencia se configura asi
como un antecedente del poder: cuando una empresa controla los recursos que otra
quiere o precisa, adquiere un poder que le permite ejercer influencia sobre ésta y
condiciona sus elecciones estratégicas de marketing (EL Ansary y Stern, 1972).
Segiin esta acepeidn, la dependencia de A con respecto a B es directamente propor-
cional a las inversiones de A en objetivos en los que media B e inversamente pro-
porcional a la posibilidad de que A pueda alcanzar dichos objetivos fuera de la rela-
cion A-B (Frazier, 1983).

La dependencia ha sido contemplada por distintos enfoques teéricos: la teoria
del intercambio social, la teoria de la dependencia de recursos y la teoria de los cos-
tes de transaccion, muy especialmente.

Desde la teoria del intercambio social, Axprrson y Narus (1984 y 1990) se re-
fieren a la dependencia como el fruto de una comparacion entre los resultados que
una empresa estd obteniendo de una relacion y los resultados que podria alcanzar en
la mejor de las restantes posibilidades de intercambio. Avanzando en esta idea, se
esboza el concepto de «dependencia relativan como la diferencia que la empresa
percibe entre su grado de dependencia y el del otro miembro de la relacion, lo que,
en Gluime érmine, determina el nivel de influencia de una parte sobre la otra, es de-
cir, el poder (Frazier y Summers, 1984 y 1986; Frazier v Ropy, 1991).
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Desde la teoria de la dependencia de recursos, Perrer y SaLancik (1978, p. 52)
definen la dependencia como la fuerza de las organizaciones o de los grupos extemos
del entorno en que se mueve la empresa. Tres son bisicamente los factores generado-
res de dependencia: (1) la importancia critica para la empresa de los recursos del su-
ministrador (o del distribuidor), (2) la escasez de alternativas de suministro (o de dis-
tribucién) a disposicion de la empresa y (3) la magnitud econémica del intercambio y
la alta valoracidn de los resultados obtenidos con ese proveedor (o distribuidor).

La teoria de los costes de transaccidn dispensa un tratamiento indirecto al con-
cepto de dependencia, La inversion en activos idiosinerasicos coloca a la parte in-
versora en una posicion de vulnerabilidad: el otro miembro de la relacion puede
aprovecharse de su situacion (seguir un comportamiento oportunista) y apropiarse
de una fraccion del valor de tales activos o, en términos de ALcHiay y Woopwarn
(1988), apropiarse de la «cuasi-rentan. Cabe decir, por tanto, que la consideracion
de la dependencia como la dificultad (la imposibilidad, en el extremo) de reempla-
zar a la ofra parte estd en estrecha conexion con la teoria de los costes de transac-
cién. En el fondo, la dependencia se asimila a una situacion de incertidumbre en lo
que se refiere al comportamiento futuro de la otra empresa (WiLLiamson, 1985;
Bensaou y VENKATRAMAN, 1995 2; Zaueer y VENKATRAMAN, 1995; Bexsaou, 1997).
La incertidumbre de comportamiento representa la dificultad para predecir las ac-
ciones de la otra parte en la relacién y para determinar los resultados futuros de la
adhesion al acuerdo contractual. En el caso de inversiones especificas, la racionali-
dad limitada, unida a la posibilidad de una inclinacién oportunista de la ofra parte,
aconseja la redaccién de contratos que prevean todo tipo de contingencias
(WiLLiamson, 1985) o la aplicacion de mecanismos de control, sea de supervision
(Jonn y Werrz, 1988) o de verificacion de la capacitacion (Heipe y Joun, 1990) de la
otra parte,

Tradicionalmente, la dependencia se ha considerado como una desventaja para
la empresa. Se asumia que la firma dominante ejerceria influencia para conseguir
sus objetivos particulares a costa de la otra, de modo que la relacion habria de ca-
racterizarse por niveles altos de conflicto e insatisfaccion. No hay que olvidar que
inicialmente la dependencia fue vista como la otra cara del poder (Everson, 1962).
Recientemente, sin embargo, se han comenzado a observar las ventzjas y los bene-
ficios que se pueden derivar de las relaciones de largo plazo, y la dependencia ha
pasado a convertirse en pieza clave en la formacion y mantenimiento de dichas re-
laciones. A través de «compromisos creiblesy que generan dependencia (WiLLiam-
son, 1985), las partes aseguran su participacion en una relacion, envian sefiales que
indican que su comportamiento se atendrd a normas que garanticen los derechos de
ambas partes. Las partes se benefician asi de una relacion estrecha en la que el po-
der y la influencia son empleados como herramientas constructivas. En esta Giltima
linea estan, entre otros muchos, Frazitr, GiLt y KaLe (1989) o Anperson y WerTz
(1989), quienes apinan que, en las relaciones comerciales caracterizadas por nive-
les altos de dependencia, es probable que la empresa dependiente realice un esfuer-

? Brnsaou ¥ VENKATRAMAN (1995) distinguen tres
especificidad de los activos de la empresa, la es| dad de los activos de la otra parte v la falia
fianza mutua entre ambas, Por lo que a es » factor se refiere, baste decir que la confianza re-
ciproca contribuye a reducir la incertidumbre y a disipar el temor que se tiene ante posibles comporta-
micntos Oporunisias,

s primarias de incertidumbre en la rela-
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zo anadido por mantener la relacion y eludir conflictos; Ganesan (1994), cuando
pii‘mleﬂ que una alternativa de la empresa para hacer frente a la dependencia es la
orientacion a largo plazo de la relacion ¥, o Anpavees (1995), quien entiende que la
sensacion de dependencia genera una i i6n de colaborar, pero también propicia
¢l deseo de controlar a la parte dominante para aliviar el sentimiento de vulnerabili-
dad ante el posible comportamiento oportunista de ésta.

3. Hacia un delo explicativo de la d dencia relacional

De los postulados de las tres teorias referidas en el punto anterior extraemos los
elementos bisicos que conforman el concepto de dependencia (Heme y Jonn,
1988): la importancia de la relacién, los resultados comparados, la escasez de fuen-
tes alternativas y la inversion en activos especificos. En efecto, la dependencia de
una empresa con respecto a otra se refleja en cuatro aspectos (véase el grifico 1)

GRAFICO 1.—Di i de la dependencia

Importancia de la relacion para A I

!_ Resultados comparados para A —[

[ Fuentes altemnativas para A ]

|_ Activos especificos de A ]

4

INTERDEPENDENCIA
(MAGNITUD ¥ ASIMETRIA),

A

| Importaneia de la relacion para B |

] Resultados comparados pars B |

DEPENDENCIA DE B
CONRESFECTOA A

[ Fuentes altermnutivas para B f

Activos especificos de B

3 . : ;

* Es ldgico pensar, sin embargo, que cuando solo una de las dos partes del intercambio se encuentra
en situacion de dependencia, la emy o def estard peco ivada para sostener relaciones
estables. De hecha, Gaxtsan (1994) propone que, cuando un comprador percibe que el vendedor depen-
de de €1, tiene menos incentivos para desarrollar una relacion cooperativa fuerte v de larga plazo, puesto

que los costes de “ormalizar y cumplir los acuerdos de una relacion duradera son mayores que los benedi-
CHOs.
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. Enla importancia de la relacion. Tal situacion se da tanto si el volumen de
negocio que se mueve en la relacion particular representa un porcentaje relevante
del negocio total (sean compras o ventas) de la empresa, como si estamos ante el in-
tercambio de unos productos o servicios de trascendencia estratégica para ella.

2. En unos resultados (en cuanto a costes, calidad y tratamiento del producto,
seguridad en la entrega, cumplimiento de estind ete.) comparati supe-
riores a los que podrian obtenerse de realizarse ese mismo intercambio con cual-
quier otra empresa. Es la dimension que denominamos resultados comparados.

3. Enla escasez de alternativas de intercambio reales, bien sea por el reduci-
do nimero de proveedores (o distribuidores) efectivamente disponibles en el mer-
cado o por el caracter insustituible (en razon de su experiencia, de su especializa-
cion en la relacién o de la calidad de su actividad) de los proveedores (o distribui-
dores) con los que actualmente trabaja la empresa.

4.  En el montante de la inversion en activos especificos. Y es gue, aun cuando
existieran miltiples fuentes de suminisiro (o miltiples canales de distribucion), la
empresa que invierte en activos idiosinerisicos, esto es, en activos especificamente
vinculados a una relacién de intercambio concreta y que perderian pricticamente
todo su valor si se aplicaran a cualquier otra relacion, puede ver limitadas sus alter-
nativas reales de intercambio y sus posibilidades verdaderas de reemplazar a su otra
parte.

Como puede observarse, si los tres primeros factores estan ligados bisicamente a
la teoria de la dependencia de recursos y a la teoria del intercambio social, el tltimo
factor proviene de la teorfa de los costes de transaccion, No obstante, todos ellos pue-
den ser anzlizados desde este altimo enfoque. De acuerdo con WiLLiamson (1985), la
biisqueda de una forma de gobiemo que internalice las actividades tiene por objeto la
minimizacion de la suma de los costes de transaccion y de produccion. Mientras que
la inversion en activos especificos (unida al riesgo de padecer los comportamientos
oportunistas de la otra parte), la escasez de alternativas, la percepeion de incertidum-
bre y la frecuencia de las ransacciones son fuentes de costes de transaccion, la im-
portancia de la relacién y los resultados relacionales comparativamente superiores
son fuentes de costes de produccion. Y estos dos tipos de costes, siempre al decir de
la propuesta tedrica de Williamson, son los determinantes causales Gltimos de toda
estructura de gobierno o de toda clase de relacién que vincule a dos empresas.

Asi las cosas, entramos a detallar, sucintamenie siquicra, ¢l papel que desempe-
fa cada una de las cuatro dimensiones enunciadas en la generacion de la dependen-
cia y a eshozar sus posibilidades de medicién. A fal fin, seguimos el esquema de la
teoria de los costes de transaccion para estructurar tales dimensiones en dos bloques
genéricos: dimensiones ligadas a los costes de produccion y dimensiones ligadas a
los costes de transaccion.

3.1, LA IMPORTANCIA DE LA RELACION ¥ LOS RESULTADOS COMPARADOS

La teoria de los costes de transaccion sefiala que, en una situacion de dificil
aprovechamiento de las economias de escala y de alcance, la decision de internali-
zar se apoya en el intento de minimizar los costes asociados al intercambio (costes
de transaccidn). En la situacién contraria, cuando cabe agregar las compras o las
ventas para beneficiarse de las referidas economias, la decision se basa en la reduc-
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cion de los costes de produccion y distribucion (WiLLiamson, 1985, p. 92). Pero la
agregacion de pedidos o de ventas, a la par que permite recortar los costes de pro-
duccion y distribucion, puede generar estados de dependencia como ia
del elevado volumen de negocio involucrado (importancia de la relacion) y de la
superioridad de los resultados aleanzados con algunos suministradores o distribui-
dores (resultados comparados).

LLa importancia de la relacion se refleja principalmente en el volumen del inter-
cambio 4. Cuanto mayor sea el volumen negociado, mas notables serin las econo-
mias de escala alcanzadas (sin despreciar la posible consecucion de economias de
alcance), mids importante se volverd la relacion y mas fuerte serd también la percep-
cion de dependencia.

Cuando las empresas pretenden la minimizacién de los costes es logico pensar
que seleccionen a aquel socio que resulte mis idoneo a tal fin. Surge asi ese elemento
que hemos denominado «resultados comparadoss y que refleja el valor del intercam-
bio en términos relativos, esto es, en comparacion con lo que se conseguiria si el in-
tercambio se produjera con otras empresas. La vanable «resultados comparadosy se
puede cuantificar a partir de la evaluacion comparativa de los resultados financieros,
de mercado y estratégicos (BeLLo v GiLLianp, 1997) o de los ratios ingresos-costes
(Heme y Joun, 1988) de la relacion actual y de las posibles relaciones alternativas.
Sin embargo, es una cuantificacion objetiva nada ficil de realizar, especialmente
cuando no estd claramente definida la relacion aliernativa que habria de servir de
base para la comparacion. Creemos, por tanto, que es mis adecuada una evaluacién
subjetiva de los resultados de la relacién en comparacion con las expectativas de re-
sultados en otros intercambios altemativos, expectativas que se formarin principal-
mente a partir de la experiencia relacional de la empresa y de su conocimiento de los
socios potenciales (Anperson y Werrz, 1989; Anperson y Narus, 1984 y 1990),

3.2, ACTIVOS ESPECIFICOS Y ESCASEZ DE ALTERNATIVAS

Wittiamson (1985) define los activos especificos como inversiones en activos
durables, altamente especializados para una relacién de intercambio concreta y difi-
cilmente reutilizables o de escaso valor residual en cualgquier otra relacion. La especi-
ficidad y la inmovilidad de los actives hacen que los costes de ruptura y de cambio
relacional sean excesivamente altos, de tal modo que la empresa que invierte en acti-
vos especificos queda a expensas de la buena fe y del comportamiento leal (no opor-
tunista) de la otra parte. En la medida en que son inversiones en activos de dificil o
imposible empleo en otra relacion, puesto que perderian un valor muy sustancial,
pueden aceptarse como sefiales fiables de compromiso (Anperson y Weitz, 1992).

Algunos de los tipos de activos especificos que se han estudiado son los si-
guientes (Lotiia, Brooks y Krarrer, 1994): activos de localizacion (ubicacion
geogrifica de la empresa en las proximidades del socio para mejorar la coordina-
cidn y economizar en inventario y en costes de transporte), fisicos (equipamiento
especializado para esa relacion), de procesos * (adaptacion de los procesos empre-

* BeLLO y Lotwia (1995) consideran que, junto al volumen de ventas (o de compras) actuales, con-
viene considerar también su ritmo de crecimiento esperado pera el futuro,

3 Fsta nocion esth relacionada con el conceplo de wrulinass, procesos que suponen inversiones im-
portantes en érminos de ieno y ializacion y que cuesta alterar una vez establecidos.
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sariales a los requerimientos de la otra parte), humanos (habilidades, conocimientos
y experiencia del personal de una empresa que sélo son titiles en el trato con un so-
cio particular), dedicados (inversiones para la ampliacién que no se hubieran hecho
de no ser por la esperanza de incrementar el volumen de negocio con ese socio), de
marca (inversiones en reputacion) y de tiempo (inversiones necesarias para ajustar
temporalmente los intercambios).

Las inversiones en activos especificos, por cuanto en que representan barreras a
la sustitucion de un socio por otro. son contempladas unanimemente como impor-
tantes fuentes de dependencia relacional. Tanto es asi que las empresas cuantifican
su nivel de dependencia con respecto a un suministrador (o distribuidor) como los
costes en que incurririan si wvieran que reemplazarlo por otro (GASSENHEIMER y
CALANTONE, 1994). Ademds, la presencia de activos especificos en la transaccion si-
tiia a la empresa inversora en una posicion de vulnerabilidad, ya que un socio opor-
tunista podria apropiarse de parte del valor de tales activos. Por tales motivos, la de-
cision de invertir en activos especificos debe resultar del balance entre los ahorros
en costes que presumiblemente se derivarin de la inversion y la cooperacién (la in-
formacién compartida, los sistemas JIT o los sistemas de procesamiento de datos
son inversiones que generan una reduccion de costes y un importante valor afiadi-
do) v el peligro de depender de fuentes no reemplazables (Bensaou y Axperson,
1997). En todo caso, lo innegable es que la dependencia potencial de una empresa
es funcion de la magnitud de los activos especificos en los que ha invertido.

En cuanto a la escasez de fuentes de intercambio alternativas, digamos que
puede corresponder a una situacion real del entorno o del sector en el que opera la
empresa, pero también puede ser el resultado de lo que la teoria de los costes
de transaccion denomina «la transformacién fundamentaly (WiLLiamson, 1985:
Archian y Woopwagrn, 1988): el amplio abanico de socios potenciales inicialmente
a disposicion de la empresa se va transfc progresi en un niimero
menor de posibilidades reales de intercambio a medida que los contratos se ejecu-
tan y se renegocian con unos pocos de ellos, a medida, por tanto, que las relaciones
con esos pocos socios se estrechan y se intensifican. El argumento es sencillo. Las
empresas con las que se firman los primeros contratos y se inician las primeras rela-
ciones tienden a invertir en activos especificos, lo que las colocard en una posician
de ventaja frente al resto y hard que desaparezca la igualdad inicial. Las primeras
empresas contraladas, segan invierten, incrementan su nivel de dependencia, pero
al mismo tiempo ven como también aumenta la dependencia de la empresa, que se
encuentra ahora con un grupo de socios especialmente preparados y cualificados
para desarrollar precisamente ¢sa relacion: surge asi una situacion de dependencia
bilateral o de interdependencia mutua,

4. Objetivos y metodologia

Tal como en la introduccion, el objetivo bisico que guia este estudio
es identificar la variedad de aspectos que determinan la formacion de relaciones de
dependencia y, asi, demostrar la naturaleza intrinsecamente estructural (multidi-
mensional) de la dependencia interempresarial. En concreto, son cuatro las situa-
ciones que seiialamos como condicionantes de la dependencia de una empresa con
respecto a otra. Por un lado, la importancia de la relacién, que se aprecia en el mon-
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tante econdmico del negocio involucrado, y Ia obtencion de unos resultados supe-
riores generan una suerte de dependencia ligada al logro de unos costes de produc-
cion inferiores a los que se observarian en otras posibles alternativas de intercam-
bio. Por otra parte. la realizacion de inversiones especificamente dirigidas a
desarrollar la relacion y la ia de otros posibles socios que pudi sustituir
al actual son causantes de una dependencia asociada a la reduccion de los costes de
transaccion de la empresa. Pues bien: es precisamente este cardeter multidimensio-
nal de la dependencia lo que nos lleva a formular la primera de nuestras hipotesis.

H1. La dependencia de una empresa con respecto a otra se manifiesta en
cuatre dimensiones distintas; la importancia de la relacidn, la escasez de fuentes
de intercambio alternativas, la obtencidn de unos resultados comparati
mejores a los aleanzabies en cualgquier otva posible relacidn y la inversion en ac-
tivas especificos.

Al hilo de esta propuesta principal, se nos ocurre plantear la existencia de una
discrepancia entre las dos partes de la relacion en cuanto al modo de apreciar sus res-
pectivas situaciones de dependencia. Nuestra sospecha es que la contribucion de los
factores recién mencionados a la conformacion del sentimiento de dependencia difie-
re segun cudl sea el miembro relacional de que se trate: el comprador o el vendedor.
Tal sospecha ® da contenido a la segunda y Gltima de las hipotesis que lanzamos.

H2. El grade en el cual la dependencia se munbﬂeﬂu en la impor J'auc‘m de
la relacion, la escasez de fuentes alternativas, unos resul e
mefores y la inversion en activos especificos es diferente entre .Fm dos miembros
de una misma relacidn comercial,

Para el contraste empirico de las hipitesis enunciadas se recurrio al analisis de
un caso conereto: las relaciones que mantiene FASA Renault, un importante fabri-

t blador de viles, con sus suministradores localizados en territo-
rio nacional. Y asi lo hicimos en la idea de que el estudio de un caso facilita la ob-
tencidn de informacién precisa de las dos partes de la diada comprador-vendedor, a
la vez que garantiza la variabilidad en las medidas.

El cuadro 1 recoge el listado completo de los itemes que se emplearon para medir
{en escalas tipo Likert de cinco posiciones) las variables importancia, fuentes alterna-
tivas, resultados comparados e inversion en activos especificos, Para la redaccion de
las preguntas se revisaron los itemes empleados en trabajos empiricos que analizan
esta clase de variables: Anperson y Werrz (1989), Hee y Jonn (1988 y 1990),
Ganesan (1994) o Bensaou y VENKATRAMAN (1995), entre otros, Porque pensamos
que el uso reiterado de algunos itemes para la medicion de ciertas variables es garan-
tia de su validez, siempre que fue posible optamos por utilizar indicadores ya contras-
tados. Por otro lado, la perfecta delimitacion de la poblacion objeto de estudio habria
de permitimos una adaptacion del cuestionario. De ahi que, junto a la revisidn biblio-
grifica, se utilizara informacion aportada por Renault sobre el modo de evaluacion de
sus proveedores industriales, Esta segunda fuente hizo posible la estimacion de la va-
lidez de contenido del cuestionario, en tanto que fue el Director de Compras de

" Aungue no muy amplia, hay alguna evidencia empirica que apoya nuestra suposicion de que los
factores que influyen en la percepeidn de la dependencia no son los mismos para la pane compradora que
para la parte vendedora. Un ejemplo de lo que decimos puede verse en el trabajo de Noorprrsavik,
NOOTEBOOM v BERGER (1996),
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TaBLA 1.—{

dores de

de la dependencia

FABRICANTE

SUMINISTRADOR

o Importancia

Wi, ;Qué porcentaje representa este sumi-
nistrador con respecto al volumen total de
comp (en ios) de pro-
ductos de ¢sa misma categoria?

w2, (‘mdo en el cual nuestras compras a
este i ) tado en los Gl-
timos cinco afios

W3, Grado en el cual el producto de este su-
ministrador es esencial para el proceso de fa-
bricacidn

e Impartancia

V1. ;Qué porcentaje representa RENAULT

con respecto al volumen total de ventas (en
rios) de prod de esa

misma categoria?

V2, Grado en el cual nuestras ventas a

RENAULT han aumentado en los tltimos

cineo afos

V3. Grado en el cual las ventas a RENAULT

son esenciales para ¢l mantenimiento de

nuestro negocio

* Fuentes alternativas

W4. En el mercado no existen muchos fa-
bricantes de este tipo de suministros
W5, Resultaria dificil reemplazar este pro-
ducto por los de otro inistrador

» Fuentes alternativas

V4. En el mercado no existen muchas em-
presas que utilicen este suministro

F5. Resultaria dificil para nuestra empresa

pl las ventas y beneficios genera-
dos en nuestra relacidn con RENAULT

e Resultados comparados

W6. En cuanto a precios

W7. En cuanto a servicios de asistencia y de
venta (transporte, entrega, etc.)

8. En cuanto a calidad del producto sumi-
nistrado

W9, En cuanto a garantias financieras

s Resultados comparados

V6. En cuanto a precios

V7. En cuanto a margen de beneficios

V8. En cuanto a servicios de asesoramiento
y de venta (transporte, entrega, elc.)

V9. En cuanto a parantias financieras

= Activas especificos

W10, Nuestra localizacion fisica con respec-
to al suministrador supone para nosotros una
ventaja significativa

W1l Hemos hecho inversiones significati-
vas en equipamiento o en sistemas de produc-
cion especificamente dedicados a nuestra re-
lacitn emp fal con este inistrad
W12, Hemos hecho una inversion importan-
te en personal dedicado a conocer v trabnjar
con la linea de producto de ese i

= Activos especificos

V10, La localizacién fisica de nuestras ins-
talaciones con respecto a las de RENAULT
nos proporciona una ventaja significativa
ViI. Hemos hecho inversiones significati-
vas en equipamiento o en sistemas de pro-
duccion dedicados especificamente a nues-
tra relacion empresarial con RENAULT
V12, Hemos hecho una inversion importan-
te (tiempo y dinero) en formar al personal

Wi3. Formar y cualificar a este

dedicado a trabajar con RENAULT

dor ha supuesto un esfuerzo importante en
tiempo y dinero

Wi4. Si inicidramos una relacién nueva con
un suministrador altemativo perderiamos gran
parte de la inversién que hemos hecho con el
actual (en contratacion y formacidn de perso-
nal, en equipamiento, en procesos, ete.)

V13, Siiniciiramos una relacion nueva con
un cliente altemativo perderiamos gran parte
de la inversion que hemos hecho con el ac-
tual (en contratacion y formacion de perso-
nal, en equipamiento, en procesos, ete.)
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FASA Renault quien enjuici el acierto nuestro en la eleccion de los indicadores de
medida de las distintas variables. Finalmente, puesto que el contraste de las hipbtesis
requeria la obtencidn de datos de ambas partes de la diada (datos pareados), se proce-
dié a la redaccion de dos cuestionarios paralelos, similares en lo esencial, para reco-
ger sendas posiciones del fabricante y del suministrador en la refacién.

El proceso de recogida de la informacion pertinente se inicid con el envio de un
cuestionario a los 159 inistradores de P que, en septiembre de 1997,
constituian ¢l panel de proveedores de Renault. Una vez recabadas las respuestas de
los suministradores, fueron el director y los agentes de compras de Renault Espaiia
quienes se encargaron de evaluar (a partir de un cuestionario paralelo al anterior) su
grado de dependencia con respecto a cada uno de los suministradores que habian
contestado. El resultado final es una muestra de 83 evaluaciones de la dependencia
de los inistradores con respecto al fabricante y otras 83 evaluaciones de la de-
pendencia del fabricante con respecto a esos mismos suministradores.

La investigacion empirica que a continuacion resumimos se desarrollo en tres
pasos:

1. Un andlisis factorial exploratorio que permitiera una primera identificacion
de las dimensiones subyacentes en la variable objeto del estudio.

2, Un analisis factorial confirmatorio con el fin de validar la convergencia y
la fiahilidad de las escalas obtenidas.

3. Un andlisis factorial confirmatorio de dos niveles para demostrar el caric-
ter multidimensional de la dependencia.

5. Resultados

El proceso seguido en ¢l tratamiento de la informacion recabada y los resulta-
dos alcanzados se describen con el detalle necesario en los tres subapartados si-
guientes, que reproducen fielmente los tres pasos metodoldgicos que acabamos de
enumerar.

5.1, ANALISIS FACTORIAL EXPLORATORIO

El objetivo bisico de esta primera fase es depurar las escalas iniciales eliminan-
do aquellos itemes que tienen escaso peso factorial sobre las variables que preten-
demos medir. Para ello se aplicd un andlisis factorial, mediante el método de ex-
traceién de ejes principales y con rotacién varimax. El procedimiento se aplicd por
separado para los suministradores y para el fabricante. Consecuencia directa del
andlisis fue la decision de eliminar, a los efectos de las fases posteriores de la inves-
tigacion, todas aquellas variables indicadoras con pesos factoriales inferiores a 0,4.

Del andlisis factorial exploratorio para el caso de suministradores se extrajeron cin-
co factores (tabla 2): de S1 a 5. El factor S1 recoge las medidas de inversiones especi-
ficas (V12, V11 y V13), con la excepcion de V10 (activos de localizacion). El peso de
V1 en este eje apenas es significativo, lo que permite su eliminacion del andlisis. En el
factor S2 aparecen dos medidas de resultados comparados: comparacién en cuanto a
precios ¥ en cuanto a margen de beneficios (V6 y V7, respectivamente). Podemos ha-
blar, por tanto, del factor resultados comparados en precios y margenes. El factor S3,
al que llamaremos importancia-alternativas, explica fundamentalmente las variables
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TaBLA 2.—Resultados del andlisis exploratorio (suministrador)

51 51 53 54 35
- Activos Ci i I iy Comyp i Localizacia
Factores ifi € precios alternativas en servicios especific:
Var. | Peso | Var. | Peso | Var, | Peso | Var. | Peso | Var, Pesn
VI2 |09805| V6 |09214] V3 09626 VE |0.8605| VIO |0,8563
V11 |08395| V7 07374 V5 |04518] VO [05252| ¥4 636008
V13 04081 V2 (03941
¥t | 853053
i varianza
P
xplicada 1.1 12,9 85 7.9 32
Ya acumilado
e 21,1 34,0 42,5 50,4 55.6

V3, V5 y V2: importancia del cliente para mantener el negocio, dificultad para reem-
plazar los beneficios que genera y aumento de las ventas a este cliente en los tltimos
afios, respectivamente. El factor 54 contiene las variables V8 y V9, esto es, los resulta-
dos comparados en servicios. Por fin, el factor S5, en el que pesa fundamentalmente la
variable V10, se identifica con los actives de localizacion. La baja puntuacion de V4 en
este ltimo eje aconseja su eliminacion directa.

En el caso del fabricante (tabla 3), lo mas llamativo del analisis factorial es la
presencia de dos factores referidos a la inversion en activos especificos. El factor
F1 explica las variables de medida referidas a la inversion en activos humanos y a
la imposibilidad de reemplazar activos (W14, W13 y W12), junto con W3 (impor-
tancia del suministro para el proceso productive). En el factor F2 aparecen las res-
tantes medidas de la especificidad: activos de localizacion (W10) y activos fisicos
(W11). El factor F3 engloba los itemes correspondientes a los resultados compara-
dos (W7, W8 y W6). El factor F4 agrupa los que aluden a las fuentes alternativas
(W3 y W4). Por Gltimo, el factor F5 contiene las medidas de la importancia de la

TABLA 3.—Resultados del analisis exploratorio (fabricante)

F_! Fl Fi F4 FS
- Activos Activos Resultudos Fuenies Imporiancia
actapes especificos | especificos 2 c 1 i de |a relacion

Var. Peso | Var, Peso | Var, Peso Var, Pesa | WVar, Pesa

Wi4 108776 W11 10,7427 W7 [08224| W5 (08138 W2 06717
W13 10,7360 W10 [06488 | WR (04895 W4 |05326] W1 |0,5299

W12 [0.6758 Wo [0,4723 We | B3608
W3 04849
P varianza
2
explicada 243 112 73 6.1 4.0
0% aeunil;
% acumulado 243 15.6 429 49,0 33,0

de varianza
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relacién (W2 y W1 con un peso poco significativo aparece también WO, que seri
eliminada del estudio). Y una advertencia: para mantener la coherencia tedrica, la
variable W3 del factor F1 se reconducird a F5 en los andlisis posteriores.

5.2, ANALISIS DE MEDICION CONFIRMATORIO

Con las miras puestas en garantizar la unidimensionalidad de los constructos (va-
lidez convergente intramétodo), se prosiguié con un andlisis confirmatorio de medida
para cada uno de los factores (variables latentes) que se obtuvieron en el andlisis ex-
ploratorio (Axpersox y Geraine, 1988). En este punto, recordamos que se han elimi-
nado todos los itemes con bajo peso en su factor y que, en algiin caso, se creyd conve-
niente reconducir algin otro indicador (W3, en concreto) al factor que inicialmente se
le habia asignado conforme a la teoria (Bacozzi y Baumaartner, 1994),

En las tablas 4, 5, 6 y 7 se presentan, por grupes de variables y para cada uno de
los miembros de la relacion, los modelos congenéricos considerados v los resulta-
dos obtenidos: estimadores estandarizados, valores del estadistico t (correspondien-
tes a los estimadores no larizados), correlaciones miltiples al cuadrado y me-
didas de bondad del ajuste 7. Para la identificacién de los modelos de medida hemos
optado por seguir el criterio propuesto por Axpersox y Gerain (1988): fijaren 1 la
varianza de los factores (en lugar de fijar de forma arbitraria el coeficiente de un in-
dicador) con el fin de poder interpretar todos los coeficientes. Para apreciar la vali-
dez convergente de las escalas basta con examinar los coeficientes estimados en los
maodelos de medicién: un valor del estadistico t superior a 2 indica que ¢l estimador
es estadisticamente significativo. Para comprobar la validez discriminante plantea-
mos modelos de medida con todo el conjunto de factores y los estimamos inicial-
mente dejando libre la covarianza entre los factores para valorar posteriormente la
magnitud y significacion de la correlacién %, Aunque algunos modelos no se ajusten
perfectamente, el andlisis confirmatorio inicial sienta las bases de una reespecifica-
cién posterior en la que fijaremos las variables de medida definitivas. En esta rees-
pecificacion eliminaremos las variables no significativas, las variables con una va-
rianza explicada (R?) inferior a 0,2, las variables que pesan en dos factores a la vez
y las variables con errores correlacionados con otros indicadores.

En el caso del suministrador (véase la tabla 4), el andlisis confirmatorio con los
cinco factores obtenidos en el andlisis exploratorio previo nos ofrece valores de
bondad del ajuste apropiados y pardmetros significativos, lo cual da prueba de la
unidimensionalidad y la validez convergente de las variables consideradas. Ade-
mis, los valores de las correlaciones entre las variables latentes (tabla 5) son infe-
riores a 0,4, lo que garantiza la capacidad discriminante.

T El coeficiente no izado rep la relacion estractural directa entre una variable de me-
dida x; y una variable latente &, esto es, la validez de x; con respecto a i Bl coeficiente estandarizado se
interpreta de forma andloga, pero nos sirve para comparar la influencia relativa de la variable latente en
cada indicador x;. La lacion miltiple al cuadrado (R*) cuantifica el porcentaje de varianza de la va-
riable de medida que queda explicada por la variable latente y es una estimacian de la fabilidad de cada
variable (Bovies, 1989).

B ANDERSCN y GERRING (1988) propenen plantear un modelo altemativo que restrinja a | las correla-
ciones enire pares de variables latentes, Si el primer modelo proporciona un ajuste si i
mejor que el modelo restringido para cada par de variables, podremos hablar de validez diseriminante,
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TaBLA 4—Resultados del andlisis de medicion confirmatorio (suministrador)

. Varianza
Variables Variables Estimadores de los errores ® Bondad
latentes de medida del ajuste
kN t & a Ei 1
51 V12 0,975 —_ 0,049 —_ 0,95
Activos Vi1 0,844 | 13,12 | 0,288 | 5699 | 0,71

especificos Vi3 0,460 | 4,566 | 0,788 | 6,326 | 0,21

52 v | ooz | — |o168 1,18 083

Comparacién | o | o793 | 5612 | 0404 | 2203 | 0,60
en precios

53 vi | o099 | — |one | 1057 ogs | ¥ é“i by 4:;-]5 B
Impartancia y V2 0,550 | 4,805 | 0,698 | 5864 | 0,30 GFI = ;'J‘J 14
alternativas Vs 0,520 | 4,544 | 0,730 | 5,967 | 0,27 RMR = 0.076
Mool ve | ose | — |ous |06 | 08
Comparacién | yo | g7z | 3706 | 0778 | 5922 | 022
en serviciog
55
Localizacién vio 0,975 — 0,050 — 095
especifica
TABLA 5. —Correlaciones entre los factores (suministrador)
s1 52 53 54 85
51 1,000 =0,117 0,385 0,112 0,232
S2 0,117 1,000 0,118 0,169 0,028
53 0,385 0,118 1,000 0,140 0,390
54 0,112 0,169 0,140 1,000 0,013
85 0,232 0,028 0,390 0,013 1,000
Para el fabricante (tabla 6), el modelo conj de medicion no nos ofrece un

ajuste adecuado, lo que nos obliga a reespecificarlo. En la reespecificacién nos
planteamos eliminar del modelo la variable W13, en tanto que sus errores presentan
correlaciones altas con otros errores de medida, La eliminacion de esta variable nos
permite obtener, ahora si, unos valores adecuados de bondad del ajuste (que nos ga-
rantizan la unidimensionalidad de las variables latentes) y unos coeficientes signifi-
cativos (que atestiguan la validez convergente). Por otra parte, observamos en la ta-
bla 7 la existencia de correlaciones elevadas entre algunas variables latentes; sin
embargo, la estimacion del modelo limitando a 1 el valor de dichas correlaciones
proporciona unos valores de bondad del ajuste claramente peores, por lo que no de-
bemos rechazar la validez discriminante.
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TABLA 6.—Resultados del andlisis de medicién confirmatorio (fabricante)
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TaBLA T.—Correlaciones entre los factores (fabricante)

Varianza de

F1 F2 F3 F4 F5
Fl 1.000 0,082 0,759 0,329 0,682
F2 0,082 1,000 0,125 0,204 ~0,055
F3 0,759 0,125 1,000 0.4581 0,669
F4 0,329 0,204 0,431 1,000 0,237
F5 0.682 -0,055 0,669 0,237 1,000

. : Estimadores
Variables Variables los errores 3 =
latentes de medida = K Bondad de] ajuste
i T & o Ej 1
Fi Wiz 0809 | 8896 | 0346 | 4,237 | 0,65
Activos Wi4 0,809 —_ 0,345 | 4,406 | 0,65
especificos wi3 0,726 | 7.593 | 0473 | 5,141 | 0,54
22| wi oo | — | oosr | 0322 |06
e WI0 | 0446 | 3882 | 0801 | 6224 | 020
Sisicos
F3 w7 | ossa | — | o218 | 1,570 |o78|% ! %)T)cls:s??
Resultados | WS | 0,492 | 3,860 | 0758 | 5,705 [ o024 | (200003
comparados w6 0,420 | 3,349 | 0.823 | 5981 | 0,18 RMR = 0,107
- ws | 0976 | — |oo4s| — [o9s
Fuentes
. W4 0445 | 4367 | 0,802 | 6326 | 0,20
alternativas
F3 W3 0,887 | 10,130 | 0213 | 2,580 | 0,79
Impartancia w2 0,693 — 0,520 | 5,548 | 0,48
de la relacidn w1 0,469 | 4,309 | 0,780 | 6,131 | 0,22
Modelo reespecificado
FI
Avitoae wiz2 0,849 | 8,719 | 0,280 | 2,876 | 0,72
Fig Wi4 0,724 0476 | 5,045 | 0,52
especificos
F2
: Wil 0,993 0,014 | 0,108 | 0,99
Adctivos | wio | 0443 | 5| 004 | 6266 | 020
fisicas
F3 W7 [ 0902 | o0 | 086 | 1325 |08 x-((5210=1t‘;26.]l4
Resultados | W8 | 0481 ' "1 0769 | 5813 | 023 [ B0 e
comparados We 0,414 0,829 | 6,041 | 0,17 RMR = 0,090
i ws | 0976 | — |o00a8| — |ogs
i W4 | 0444 | 4359 | 0802 | 6,326 | 0,20
alternativas
Fs w3 0,919 | 10,140 | 0,156 | 1,687 | 0,84
Impartancia w2 0,618 — 0,618 | 5057 | 0,38
de la relacidn Wi 0447 | 4,089 | 0,800 | 6,185 | 0,20
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5.3, ANALISIS CONFIRMATORIO DE SEGUNDO ORDEN

Toda vez que se habia comprobado la unidimensionalidad de las variables laten-

tes, se procedio a contrastar la hipotesis de multidir ionalidad de la dependencia.
Para ello se realizaron sendos anilisis confirmatorios de segundo orden para los su-
ministradores y ¢l fabricante. Los resultados se muestran en los grificos 2 y 3.

GRAFICO 2.—Dependencia del suministrador

0,788%* 0030

51, Activos
especificos

0460 0814
(2,999)
S5, Activos 0,975 0,050
de localizacion
0,431
(2880 0123 o

- = 0,865

e 0,937 53. Importancia _._ =
dclt};ﬁmd::\‘:ﬁur (2.900) y altemativas 9721 0728
0,565 -\J)_ 0.680

0,007
(0,618)

0,992

0,158

0912
(1,181) "’ 5167
S4. Comparacion |- 0,975 ‘— 0.050
en servicios
0464 [ vo | 0,785

4
0973

* Varianza de los errores de medida, Var (5)).
** Varianza del error de la variable latente Var (C)
#3(42) = 45.004 (p = 0.347); GF1 = 0.910; AGFI = 0.850; RMR = 0.0759
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Comenzando con la dependencia del sumini respecto al fabricante, he-
mos p!anbeadu un modelo con las cinco variables que resultaron del andlisis confir-
matorio precedente (S1, 52, 83, S4 y 85) y sus respectivas medidas. Como se mues-
tra en el grifico 2 y a tenor de los indices pertinentes, el modelo presenta un buen
a;uste, aunque los factores S2 y S4 (comparacion en Precios y en servicios, respec-
nvan_wnte} no resultan significativos como di i dela d dencia.

En la estimacién del modelo de dependencia del fabricante rcs:pecto al suminis-
lrrador (grafico 3), la dependencia presenta cuatro dimensiones claras: activos espe-
cificos (F1), activos fisicos (F2), importancia de la relacién (F5) y fuentes alternati-

vas (.F4)' La dimension resultados comparados (F3) queda excluida al no mostrarse
significativa,

GRAFICO 3.—Dependencia del fabricante

0,699 0511
osao A W12 Je— o279

0975 [ Wil Je— o050
0,457 — 0,791

0,7
e i
e w3 0,008
(3.620) o
0411 m_ 0,831
0,393

(3306 0846
0,975 '_ s
0,436 0.810

0,857 ‘— fase

0,280

0,848
(5,337)

F3. Resultados
comparados 0.484 "-b — 0,766
0,437

W6 |4— 0,809

23(51) = 67,381 (p = 0.0618); GFI = 0,878; AGFl =0,814;: RMR = 0,0911

¢ an todo, de la sintesis de los dos modelos estimados podemos deducir la con-
firmacion de nuestro planteamiento tedrico expuesto en la hipotesis H1. No obstan-
te. tanto en _cl supuesto del suministrador como en el del fabricante, de las cuatro di-
mensiones inicialmente propuestas s6lo tres se han revelado significativas en la es-
timacidn empirica: la inversion en activas especificos (S1 y 85, en un caso, y F1 ¥
F2, en el otro), la importancia de la relacion (S3 ¥ F5) y la escasez de fuentes alter-
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nativas (53 y F4). La obtencion de unos resultados comparativamente mejores que
los que se pudieran conseguir en otras relaciones no parece ser un aspecto que se
asocie con la dependencia (cuando menos, es un aspecto que no parece tener nin-
2in punto en comin con los otros tres elementos de la dependencia). Asimismo,
llama la atencion el hecho de que la especificidad de la localizacion (ubicacion geo-
grifica de valor estratégico para la relacion) constituye para ambos miembros, aun-
que se aprecie con mayor claridad en el caso del suministrador, una dimension in-
dependiente y bastante diferenciada de otras especificidades.

En atencion a la hipotesis H2, este resultado general puede matizarse si analiza-
mos por separado las posturas de las dos partes. Asi, para el suministrador, la di-
mension que hemos n do «importancia-alternativasy» (importancia del cliente
para mantener el negocio y dificultad para reemplazar los beneficios generados en
la relacidn con éste) es la dimension que mejor define su situacion de dependencia
con respecto al fabricante, con un coeficiente de 0,937. Las otras dos dimensiones,
«inversion en activos especificos» (que recoge las inversiones en activos fisicos y
humanos y la imposibilidad de reutilizar dichas inversiones en otras relaciones) y
wespecificidad en la localizaciony, reflejan la dependencia en menor medida: aun
cuando sus coeficientes son significativos, la varianza de cada una de ellas sdlo
queda explicada por la dependencia en un 20 por 100, aproximadamente.

En ¢l caso de la dependencia del fabricante con respecto a los suministradores,
las tres dimensiones significativas son la «importancia de la relaciony (porcentaje
que representan las compras efectuadas al proveedor y aumento de tales compras en
los Gltimos afios), la «inversion en activos especificos humanos» y la «inversion en
activos especificos fisicos y de localizaciony. La «escasez de fuentes alternativasy
(dificultad de reemplazar al suministrador), aunque con coeficiente significativo,
s0lo aparece explicada por la dependencia en un 15 por 100. Como en el caso del
suministrador, la dimensién «comparacion en resultados» tampoco se muestra sig-
nificativa.

A juzgar por estos resultados, y sin dnimo ninguno de negar la existencia de un
nexo comin en las dimensiones utilizadas por los dos miembros relacionales, enten-
demos que, de acuerdo pleno con el espiritu de la hipotesis H2, las partes difieren no-
tablemente a la hora de atribuir importancia relativa a cada una de las dimensiones
analizadas. Una diferencia patente se aprecia en el papel atribuido a la localizacion
como variable generadora de dependencia: un papel mas claro y separado en el caso
de los suministradores, que ven como su ubicacion cercana al fabricante es origen de
ventajas competitivas, pero también es fuente de dependencia. En el caso del fabri-
cante, la localizacion solo aparece vinculada a otras clases de inversiones especificas,
Este resultado no deja de ser coherente con la idiosincrasia del sector considerado,
que se caracteriza por una confluencia en el ensamblaje de todos los procesos de la
industria del automavil, lo que propicia la atracciin de todo un tejido empresarial de

radores de comyp en tormo al fabricante-ensamblador °.

Otra diferencia resefiable proviene de la consideracion por el suministrador de
la dimensién «importancia de la relacion y escasez de alternativasy (factor S3)

" Esto no significa necesari una mayor dependencia del inistrador con respecto al fabri-
cante. De hecho, la proximidad geogrifiea no es estrictamentz necesaria en el caso de aguellos compo-
nentes cuvo ciclo de vida estd ligado o un modelo de sutomovil conereto ni cuando el suministrador tra-
baja con maltiples clientes espacialmente dispersos (ALAEZ ef al,, 1996).
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como elemento critico de su dependencia, de una relevancia muy superior a la que
atribuye a cualquicra de las inversiones especificas (S1 y S2). Por contra, en opi-
nién del fabricante, la «importancia de la relacién» que entabla con el suministra-
dor (factor F5) es una variable tan relevante en la percepeion de la dependencia
como lo pueda ser la inversion en activos especificos humanos (factor F1) o, inclu-
50, fisicos (F2). Pero no lo es tanto la «escasez de fuentes alternativasy (factor F4),
cuya capacidad explicativa de la dependencia del fabricante se muestra bastante
mis débil.

6. Conclusiones

Como remate del trabajo creemos necesario resaltar, aunque sea de forma bre-
ve, las ideas mis interesantes que de él se derivan:

1. En primer término, la revision de distintos planteamientos tedricos nos ha
permitido encontrar algunos puntos afines entre la teoria de los costes de transac-
cion, la teoria de la dependencia de recursos y la teoria del intercambio social en lo
que se refiere a la consideracion de la dependencia empresarial en el marco de las
relaciones de intercambio. De esta afinidad de enfoques hemos extraido los cuatro
elementos que constituyen o son reflejo de una situacién de dependencia relacional:
la importancia de la propia relacién, la escasez o inexi ia de fuentes alternati-
vas de intercambio, la obtencién de resultados comparativamente mejores que los
que se podrian alcanzar en ofra posible relacién y la realizacion de inversiones en
activos especificos de valor exclusivo en esa relacion singular,

2. El estudio empirico de las relaci fabri inistrador en el sector
del automévil nos permite afirmar que tanto los factores més vinculados a la teoria
de costes de transaccion (las inversiones en activos especificos) como los asociados
ala teoria de la dependencia de recursos (la importancia de la relacién y la escasez
de alternativas) son, para las dos partes del intercambio, dimensiones verdadera-
mente significativas de sus respectivas situaciones de dependencia. No puede decir-
se lo mismo, sin embargo, de la variable en la que mis énfasis pone la teoria del in-
tercambio social, el logro de unos resultados superiores (o la imposibilidad de al-
canzar resultados similares en otros intercambios), gue para ninguna de las partes
implicadas resulta ser una dimensién relevante.

3. Por dltimo, como cabia esperar, encontramos ciertas disparidades en las
valoraciones que hacen el comprador y el vendedor de cada una de las dimensiones
de la dependencia. Muy singularmente, vislumbramos diferencias claras en la con-
sideracion (importancia relativa) de la localizacién, de las inversiones en activos
especificos y de la escasez de fuentes de intercambio alternativas como aspectos de
la dependencia.

Muy a nuestro pesar, esta exposicion de las principales aportaciones del estudio
a la comprension de la dependencia relacional no nos permite realizar una generali-
zacion analitica, la cual requeriria la comparacion y la réplica con otros casos and-
logos. Sin embargo, y aun reconociendo que el perfil concreto de cada relacian de
dependencia estd condicionado por factores idiasincrisicos de las empresas impli-
cadas y del sector de actividad en que se desenvuelven, si creemos que gl modelo
propuesto es lo sufiei te amplio y repr ivo para poder proyectarse a
otras muchas relaciones empresariales. Cuando menos, siempre podria extrapolarse
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al conjunto del sector del automévil. Si bien nuestros resultados se cifien al caso
concreto de las relaciones de Renault con sus proveedores nacionales, estamos en
disposicion de aventurar que no entran en contradiceidn ninguna con las pautas de
comportamiento que se observan en el sector. Estudios como el de ALiez ef al.
(1996) evidencian la existencia de una estrategia de compra comiin entre los en-
sambladores orientada a promover economias de escala, lo cual revierte en una ten-
deneia al proveedor tinico para cada componente o equipo, en un aumento de las

lquisiciones a éste (que inistrard ahora conjuntos completos y homogeneiza-
dos) y, por ende, en un incremento de la importancia de cada relacion y en una
reduccion progresiva del namero de alternativas reales de intercambio. Visto el fe-
némeno desde el otro lado de la relacion, la concentracion de las compras de los fa-
bricantes-ensambladores en unos proveedores (nicos hace que un porcentaje signi-
ficativo del volumen de ventas de cada proveedor se realice con un solo fabricante.
El resultado final es una situacion de interdependencia (dependencia reciproca), lo
cual no significa que haya de ser equilibrada.
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