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INTRODUCCION

a) Presentacién del tema.

La cooperacién como estrategia empresarial destinada a la
obtencién de determinados logros ha pasado, de experiencias
aisladas, a una forma altamente generalizada de competir en los
mercados internacionales. Su difusién se ha dado tanto entre
pequefias como en grandes empresas, a veces contando con el estimulo
estatal o ‘a través de instituciones supranacionales (como en el
caso de las redes europeas) y otras veces sin su colaboracién.

Entre las grandes corporaciones se trata de wuna préctica
corriente. Ejemplos de este nuevo relacionamiento pueden
encontrarse en los acuerdos de General Motors y Chrysler para
desarrollar autopartes en comin, Apple y Digital para fabricar
equipos en conjunto, IBM y Carnegie Mellon para investigar sobre
redes inteligentes, AT&T con Intel para desarrollar servicios
avanzados de telecomunicaciones. Una atencién especial han recibido
los acuerdos que involucran compafiias de distintos paises como
General Motors/Toyota, Canon/Kodak, Thompson/JVC, etc., al afrontar
caracteristicas particulares tales como las culturas empresariales,
las relaciones con los consumidores internos o los vinculos con el
gobierno. )

Los ejemplos tomados de compafiias americanas sugieren la voluntad
de poner en préactica métodos e ideas gerenciales desarrollados
(aparentemente) con éxito en compafiias japonesas. Al mismo tiempo,
las restricciones institucionales de acceso a los mercados, la
aceleracién del cambio tecnolégico y el costo asociado a los nuevos
desarrollos cientifico-técnicos han constituido un estimulo a la
asociacién de empresas.

En nuestro pais, esta préctica aparece asociada a los
requerimientos de escala y las dificultades para cada unidad
empresarial de alcanzarlos aisladamente. También existe interés
local de utilizar este tipo de asociacién para acceder a un mercado
o buscar cierto‘control sobre el acceso del "socio" al mercado

propio. Existen adem&s programas de las Camaras empresariales



destinados a fomentar colaboraciones con empresas extranjeras

(fundamentalmente espanolas e italianas) en programas de
transferencia de tecnologia.

Si bien la cooperacién puede traer aparejada una disminucién en la
intensidad de la competencia estimulando los arreglos anti-
competitivos, ésta debe ser vista m&s que nada como una pueva forma
de competir. Las empresas gque se embarcan en un acuerdo de
colaboracién no solo poseen sus objetivos sobre esta actividad,
sino que son concientes de los objetivos de sus socios, que no
suelen coincidir en su totalidad con los propios. La agrupacién en
las grandes corporaciones ha llevado a planteos que sitdan la
competencia en un ambiente m&s amplio, donde 1la posicién
competitiva de una empresa y su sostén no dependen sélo de la
capacidad propia, sino del tipo de alianzas que supo tejer a su

alrededor.

b) Definiciones.

Caracterizaremos los acuerdos cooperativos ante todo, como una
forma de organizacién. Como tal, deberemos situarla respecto a las
formas tradicionales de considerar a las firmas como
organizaciones, o sea, unidades independientes no sujetas a un
orden jer&rquico’.

Se trata de una organizacién intermedia entre 1las formas
tradicionales de visualizar las relaciones entre empresas. Es
intermedia al distar tanto de la independencia -en el sentido de
inexistencia de compromisos— como de la unién o fusién entre las
unidades. '

Puede definirse como "un acuerdo entre dos o m&s empresas
independientes, que uniendo o compartiendo parte de sus capacidades
y/b recursos, sin llegar a fusionarse, instauran un cierto grado de

' Esto no significa que estén por encima de la regqulacién
legal, sino que s8e trata de una caracterizacién respecto al
conjunto de variables de decisién de la firma.
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interrelacién, con objeto de incrementar sus ventajas

competitivas?".

Una alternativa es definirla como coaliciones, como lo hacen
Porter, M. y Fuller, M. (1988):"las coaliciones son alianzas
formales y a largo plazo entre empresas que unen algunos aspectos
de sus actividades, pero que no 1llegan a fusionarse." La
acumulacién reciente de trabajos sobre el tema ha llevado a la
utilizacién de miltiples conceptos para identificar los distintos
tipos de acuerdos de cooperacién. Estos conceptos, algunas veces
superponen entre si la extensién de los casos que consideran.

Las alianzas estratégicas son equivalentes a cualquier acuerdo de
colaboracién (en sentido amplio) o también transacciones
bilaterales (en sentido estricto) dejando de lado las situaciones
donde una de las partes solo aporta dinero al acuerdo.

Otro concepto es el de redes, gque son un conjunto de
organizaciones gque mantienen una relacién a largo plazo,
ejemplificdndose por medio de las zonas industriales de Italia o
Japén.

Las asociaciones de creacién de valor, equivalen a nuestro
concepto de acuerdos verticales y son andlogas al resultado de la
cuasi integracién vertical. ‘

Por dudltimo, la nocién de acuerdos hibridos, es usada para
fen6émenos que van desde la fusi6én hasta las licenbias de’
explotacién y franquicias.

M&s alld de la denominacién, importa acotar el objeto de estudio,
ya que algunas de las modalidades enunciadas responden, a nuestro
parecer, a motivaciones distintas y no deben ser englobadas en un
mismo concepto.? |

En este trabajo se priorizaré el andlisis de aquellas formas que

prevean la consi i i i oma _de
decisiones e i id ind die . Por eso se

excluirén los temas de fusiones entre empresas, —donde dejan de ser

2 ver Fernandez S&nchez, E., 1991.

3 Algunas de estas formas, ni siquiera pensamos que deban ser
tratadas como esquemas de cooperacién.
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unidades distintas—, asi como las licencias de explotacién y
franquicias, —-donde no hay coparticipacién en las decisiones-.

c) Los objetivos del trabajo y el marco teérico utilizado.

El interés del trabajo estd en las explicaciones que desde
distintos &ngulos y enfoques se han dado al fen6meno de la
cooperacién. Se busca hacer una revisién de estos anédlisis, viendo
en qué medida se complementan o contradicen.

Los aportes al tema provienen muchas veces de disciplinas
distintas. Nosotros desarrollaremos fundamentalmente tres
vertientes que han contribuido a la explicacién, aunque a menudo
presenten metodologias, fundamentos y rigurosidades distintas. La
primera de estas visiones es la que se origina en la teoria de los
Costos de Transaccién. Se trata, a nuestro juicio, de un gran
aporte teérico y metodolégico, generado a partir de 1la
microeconomia neoclésica. Pese a s8su origen, posee supuestos
distintos sobre la naturaleza de los sujetos y sus decisiones, lo
que lo apartan de la maximizacién convencional.

El seqgundo enfoque se origina en los estudios de administracién y
organizacién de empresas. Metodolégicamente diferenciadon tomando
distancia de 1la modelizacién de 1los comportamientos y
fundamentédndose en los estudios de casos, esta visi6én pretende’
aportar recomendaciones a los decisores involucrados, en base a los
elementos comunes encontrados en la recopilacién empirica, a menudo
exhaustiva. Sin embargo, se abstiene de generalizaciones al
concluir, relativizando la mayoria de los puntos relevados como
comunes. La opcién por la falta de formalizacién hace que no se
'logre la abstraccién necesaria de los comportamientos observados
por temor a estilizar lo observado y perder en simplificaciones la
+riqueza del objeto a estudio.

El tercer aporte es el de 1la microeconomia convencional,
enriquecido con algunos conceptos novedosos y aplicado a una
problem&tica que posee sus especificidades: la cooperacién en el

drea de investigacién y desarrollo.



Como puede observarse, las tres vertientes presentan notorias
diferencias en la forma de aproximarse al objeto de estudio. Sin
embargo, todas ellas entienden un comportamiento estratégico de los
sujetos decisores. En el primer enfoque, se entiende que

"Pese a que la minimizacién de los Costos de Transaccién no
representa el dnico elemento para determinar la estructura de
la organizacién en los mercados imperfectos del mundo real, la
forma organizacional tiene un rol de importancia en 1la
estrategia con la que se compite. La reestructura o rediseno
de las organizaciones para adaptarse a cambios en el entorno
es una de las &reas principales donde 1la estrategia
competitiva debe ser formulada e implementada. La teoria de
los costos de transaccién se inserta en la formulacién de la
estrategia al ofrecer un marco analitico para la discusién de
las ventajas relativas en términos de costos, de las distintas
formas de organizacién, ligadas a las distintas condiciones

del entorno®."

En nuestra metodologia, hemos entendido necesario distinguir la
cooperacién que se realiza entre empresas que compiten en un mismo
mercado y deciden poner alguna instancia de sus procesos
productivos en comin, de las que ocurren entre empresas con
relaciones verticales. '

En las primeras, se da origen a una nueva unidad empresarial,
cogobernada por 1los socios cooperantes. En las segundas, la
cooperacién pasa por un cambio en la estrategia de relacionamiento
entre proveedor y cliente, generando una organizacién "hibrida"
entre la integracién vertical y la relacién puré de mercado. Es en
éstas donde usaremos la teoria de los costos de transaccién como
una aprox1mac16n a su fundamento. Su presentacién se desarrolla en
la parte I) del trabajo. En las secciones (1) y (2) se postulan los
principales conceptos, presentdndose una somera revisién de los
resultados principales de los juegos no cooperativos como apéndice
de la segunda. En las seccién (3), se sofistica el andlisis para

presentar el modelo de los rehenes como garantia de estabilidad en

* ver Robins, J. (1987).



los contratos. Por dltimo, la seccién (4) discute la estabilidad de
las formas hibridas en funcién de las caracteristicas del entorno
y de los activos involucrados.

La parte II) analiza los elementos relevantes en el estudio de las
"joint ventures", cuando éstas dan origen a una nueva unidad
cogobernada. No presentamos un marco teérico riguroso en el
andlisis de esta parte sino que pretendemos relevar los aportes de
quienes, basados en miltiples experiencias analizadas, intentan
concluir recomendaciones para la constitucién de estas
organizaciones®. '

En la parte III) se analizan los modelos sobre cooperacién en
investigacién y desarrollo. Si bien puede considerarse como un
subconjunto de las organizaciones vistas en la parte II), existen
elementos diferenciales que aconsejan su estudio por separado. Se
repasan los efectos de cooperar en modelos de oligopolio , asi como
los incentivos a gastar recursos en investigacién en la secciones
(1) v (2). Se revisan algunos conceptos novedosos sobre estos temas
en la seccién (3) para introducir al final (seccién (4)) un modelo
sencillo con incertidumbre sobre los resultados de los gastos en

investigacién sobre la probabilidad de innovar.

' d) Las entrevistas.
En la parte IV) se presentan un resumen de las entrevistas en

profundidad. De este modo, se reencuentran las preocupaciones
desarrolladas en la parte te6rica en las aplicaciones a
experiencias concretas. Se intenté un ordenamiento an&logo al de la
parte teérica. Por illtimo, se presentan algunas conclusiones sobre
" la pertinencia de los enfoques y sus carencias, asi como algunas

sugerencias de investigacién.

> No todas las limitaciones de este enfoque deben atribuirse
a quienes han hecho contribuciones desde esta O6ptica. La
incapacidad del autor, formado en una metodologia distinta, genera
un sesgo contra una exposicién elegante de esta vertiente.
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PARTE |

LOS ACUERDOS VERTICALES



Seccién (1) Los costos de transaccién. La racionalidad limitada y
la conducta oportunista. La especificidad de los activos y la
estructura de gobierno de los contratos.

a) Los costos de transaccién.

Los costos de transaccién seré&n la categoria que guiard el
siguiente andlisis de las relaciones verticales entre firmas. Dado
que se trata de un concepto elusivo y de diffcil tratamiento para
los economistas formados en el anélisis tradicionalé, abordaremos
distintas definiciones con un grado creciente de concrecién. '

La primera aproximacién a los costos de transaccién es la que los
considera el equivalente econémico de la "friccién". En un mundo
neoclésico tradicional, la informacién es completa y los costos
asociados a una transaccién se rigen por el precio de mercado del
bien en cuestién. En ese marco, no existe bilisqueda ni seleccién: la
optimizacién es inmediata y sin costo. Este fundamento tan comin a
la microeconomia cl&sica es, sin embargo, uno de los grandes
culpables de las criticas sobre irrealidad en 1los supuestos
utilizados y, a pesar de esto, a estado al margen de los debates
sobre economia positiva y metodologia de unos anos atrés.

En el mundo real, las transacciones no son acciones instanténeas,
poseen costos intrinsecos,-independientes de 1los precios de
mercado—- y se realizan a través de contratos. Los contratos pueden
ser de distinto tipo y segin su naturaleza y la del bien transado-
(y no su precio) seré la magnitud de las "fricciones" involucradas.

Una segunda aproximacién, més descriptiva, nos dice que los costos
de transaccién aparecen cuando "los individuos intercambian
derechos de propiedad sobre activos de naturaleza econémica y hacen
valer sobre ellos, su derecho de exclusividad"/. Una forma de
funcionalizar esa definicién es caracterizarlos como los costos de
definir (o negociar) un contrato —ex ante- asi como monitorearlo y

hacer valer lo pactado, —ex post-.
Una dltima ilustracién de estos costos es obtenible de modo

¢ Nos referimos aqui a los andlisis que ven a la firma como
una funcién de produccién.

? ver Eggertson, 1990.



taxativo, analizando las actividades que rodean al intercambio de
derechos de propiedad, que dan origen a los referidos costos. Estas

actividades incluyen:

i) la bisqueda de informacién sobre precios y calidades en los
potenciales clientes y proveedores, asi como informacién relevante
sobre su comportamiento pasado y situacién.

ii) las negociaciones necesarias entre compradores y vendedores
cuando el precio es end6geno a la transaccién.

iii) la redaccién de los contratos.

iv) el monitoreo de los socios contractuales para que se ajusten a
lo pactado contractualmente.

v) el hacer valer coercitivamente lo dispuesto en el contrato
cuando algdn sociuv desconoce sus obligaciones contractuales.

vi) la proteccién de los derechos de propiedad frente a terceros,

por ejemplo, la propiedad intelectual.

Si bien estas actividades suelen ser moneda corriente en un
conjunto muy relevante de las transacciones existentes -en especial
las que se realizan entre dos firmas, que ser&n las de nuestro
interés— los costos a que dan origen no fueron considerados m&s que
tardiamente por la literatura especializada.

b) La racionalidad limitada.

Este enfoque tiene su origen en los trabajos de Herbert Simon. Su
andlisis se relaciona con el horizonte que es posible abarcar, en
el marco de una decisién. La cantidad de alternativas procesables
es finita y estd guiada m&s por un principio de "satisfaccién" que
de maximizacién. Existe un umbral de satisfaccién, mé&s alléd del
cual se acepta una alternativa, que no tiene por qué ser la 6ptima,



dado que existe un costo de seguir la bisqueda.

La racionalidad limitada es un comportamiento intermedio entre la
maximizacién propia de la microeconomia convencional y los anélisis
de ausencia de racionaldad®. En el enfoque de los costos de
transaccién, los individuos tienen la intencién de comportarse
racionalmente (desean maximizar) pero se encuentran limitados en su
capacidad efectiva de hacerlo. ‘

Hay dos maneras de ver la aplicacién directa de este supuesto en
la teoria: primero, al redactar contratos de sustento a las
transacciones, los individuos son incapaces de prever la totalidad
de las contingencias que aparezcan como consecuencia de la
transaccién; segundo, la seleccién de formas en las cuales
organizar las transacciones tiene un costo, por lo que la verdadera
"optimizacién" se detiene al encontrar una estructura satisfactoria
para las partes.

c) La presencia de conductas oportunistas.

El oportunismo es el nivel méximo de bisqueda del interés
personal. Es un concepto tardio en la teoria econ6mica; los
enfoques convencionales tomaban al individuo como egoista pero
"correcto", bien intencionado y buen perdedor. Para Peter Diamond’,
los modelos econémicos tradicionales tratan a los individuos como

"jugando un juego con reglas fijas, las cuales son-
obedecidas por todos. Nadie compra més de lo que puede pagar,
nadie comete una estafa, nadie roba bancos."

Sin embargo, aunque este comportamiento no es general, la
presencia posible de esta conducta obliga a los contratantes -en la

8 1La irracionalidad no est4 considerada como el extremo
antagénico a la maximizacién tradicional. Un comportamiento
totalmente altruista (por ej. el de un individuo cuya utilidad de
ceder sea permanentemente creciente) puede carecer de racionalidad
en el consumo pero no por eso es irracional (lo que implicaria la
incapacidad de establecer un orden de preferencias).

9 piamond, P.: "Political and economic evaluation of social
effects and externalities: Comment." en Intrilligator, M. (ed.),
Frontiers of Quantitative Economics. Amsterdam, 1971. La cita se
extrajo de Williamson, O. (1985).
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medida de sus posibilidades y vulnerabilidades- a asegurarse,
formulando provisiones en el mismo contrato que minimicen 1los
incentivos a generarla.

La realidad da ejemplos cotidianos de ocultamiento de informacién,
desconocimiento de obligaciones contraidas, expropiaciones de
activos puestos en comin, etc. Si se admite el oportunismo como una
conducta posible y eso se une a la existencia de racionalidad
limitada, 1las dificultades de obtener un maximo desempeno
contractual son considerables.

Si la racionalidad fuera ilimitada, el oportunismo podria evitarse
a través de contratos "completos", donde todas las provisiones
contra desvios en las conductas esperadas fueran tenidas en cuenta.
Cuando hay 1limites en lo que uno puede prever ex ante, la
posibilidad de sufrir una expropiacién ex post es real.

d) La especificidad del activo.

En el conjunto de costos que posibilitan una transaccién, 1la
distincién relevante a la hora de establecer un contrato no es
entre costos fijos y variables (criterio contable) sino entre
especificos y relocalizables.

La especificidad radica en un activo construido "a la medida" de
la transaccién. Este activo puede ser capital fisico, humano, o
cualquier aporte en bienes cuyo mejor uso alternativo genere rentas-
por debajo de las que genera al ser usado en la transaccién'.

Una clasificaci6én més gr&fica los divide en:

i) especificidad geogréafica: este caso aparece cuando hay una
proximidad entre las partes contratantes que es vital al contrato,
o los costos de relocalizacién son muy grandes.

ii) especificidad de activo fijo: tiene que ver «con las
particularidades que un activo desarrolla para servir los
requerimientos diferenciados de un cliente.

% ver seccién (2).
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iii) especificidad de capital humano: se relaciona con la
preparacién obtenida fuera y dentro de la firma, el "learning by
doing", o también la persona que tiene un tiempo de funcionamiento
dentro de un equipo, que no rendiria lo mismo si se la trasladara.

iv) activos dedicados: se trata aqui de una . inversién en la
extensién, por ejemplo en la capacidad instalada, para atender un
cliente particular.

La especificidad de los activos serd& uno de los determinantes
principales de la forma organizativa que adoptar&n las

transacciones.

e) La estructura de gobierno de los contratos.
De acuerdo al enfoque que desarrollamos, las transacciones son

1. Es posible distinguir en

contratos y deben abordarse como tales'
la vida econémica distintos tipos de transacciones que dan origen
a distintos tipos de contrato. Los contratos deben regirse de
acuerdo a determinada forma administrativa (o de gobierno) que sea
la ma4s eficiente para ese tipo de transaccién. De este modo, 1la
minimizacién de los costos de transaccién consistir& en este caso
en encontrar la estructura de gobierno 6ptima'® para el tipo de’
transaccién en cuestién.

El problema de la estructura de gobierno de las transacciones

aparece en un mundo en donde conviven:
1) la especificidad de los activos involucrados en la transaccién,

" En realidad, por esto no debe entenderse que los

participantes solo se guian por cl&usulas contractuales, sujetando
las diferencias a la justicia. Esto, como se veri m&s adelante, es
la excepcién y no la regla. Ver Macaulay, (1963).

2 1.a palabra "6ptima" puede llevar a conclusiones equivocadas.

Aqui se trata de minimizar un tipo de costo que se entiende como el
principal (pero no el dnico) al determinar una estructura. El
verdadero 6ptimo saldria de comparar los costos de transaccién
vinculados al uso del mercado en determinadas transacciones con los
costos de burocratizacién propios de la organizacién interna de las
transacciones que caracteriza a la firma.
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2) la racionalidad limitada, que impide prever la totalidad de las
contingencias en el marco del contrato y

3) la posibilidad de comportamientos oportunistas, vinculado a las
expropiaciones que pueden aparecer sobre el activo especifico,
cuando los usos alternativos generan menor renta®.

La estructura de gobierno de las transacciones debe su importancia
al tipo de transacciones involucradas asi como a la regularidad con
que se llevan a cabo. A modo de ejemplo, carece de sentido una
estructura formal costosa para una transaccién que no va a

repetirse.
TIPO Inversién no Semi Idiosincrati-
especifica especifica ca (alta es-—
FRECUENCIA pecificidad)
| Ocasional 1. uso del 3. gobierno 5. gobierno
mercado trilateral trilateral o
(contrato (exist. de un | unificado
clésico) &rbitro)
Recurrente 2.1idem 1. 4. gobierno 6. gobierno
bilateral unificado

Por eso, nuestro tema se situar& en el marco de los intercambios
recurrentes, que involucran activos especificos (casilleros 4. y
6.). En ellos, el grado de especificidad de los activos e.
inversiones dedicados a la transaccién y la capacidad de adaptacién
a variaciones en el contexto original del contrato, dird si 1lo
6ptimo es el 4. (por ej. un contrato de abastecimiento de largo

plazo) 6 el 6. (integracién vertical).

3 ver seccién (2).
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APENDICE I) 1.

a disgresién: t so0 de los costos de

Hasta los trabajos de Oliver Williamson, 1las preocupaciones
planteadas por Ronald Coase sobre los alcances de la firma carecian
de formalizacién, lo que jugé en contra de su difusién, popularidad
y desarrollo. Williamson recoge de Coase los problemas que ligan el
diseno de una organizacién —-preocupacién principal de los
investigadores en administracién de empresas— con un acercamiento
a la realidad de la microeconomifia neoclésica, aunque inspirado en
sus fundamentos.

Principalmente con el objetivo de renovar las concepciones
tradicionales de 1la legislaci6én antimonopolio, da un avance
sustantivo a la microeconomia convencional, anadiendo serias
consideraciones sobre el comportamiento, la racionalidad y la moral
del "homo economicus" relevante en el andlisis.

Sin embargo, su trabajo ha recibido miltiples criticas en sus
aplicaciones a la racionalidad de las organizaciones, sobre todo
por el uso de los fundamentos neoclésicos que no son facilmente
trasladables a la visién organizacional de la firma.

Uno de los puntos més criticos es el referido a los criterios de’
eficiencia. El andlisis de costos de transaccién sufre la debilidad

4

de tomar las estructuras observadas como eficientes' al comparar

~modelos posibles de organizacién:

"...Los trabajos que utilizan la minimizacién de los costos de
transaccién - para analizar y explicar la estructura de una
organizacién, comparten un modelo subyacente de causacién
social que toman prestado de la economia neoclésica. Emplean
lo que podria llamarse una doctrina de eficiencia econémica
para explicar una organizacién social. [...] Esta idea sugiere

% Esta critica es frecuentemente dirigida en Organizacién

Industrial contra la "Escuela de Chicago". Por algunos ejemplos,
ver Sherer, F. y Ross, D., "Industrial Market Structure and
Economic Performance" (1990). :
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que las formas de organizacién que son mé&s eficientes para el
intercambio econémico van a reemplazar a las menos eficientes,
obteniéndose como resultado que la estructura de organizacién
observada representa siempre una solucién eficiente al
problema del intercambio®.”

Por otra parte, la relevancia del concepto de eficiencia es
notoria. La bisqueda de una estructura eficiente es la motivacién
primera de la firma, ante los cambios en el entorno. Dados los
cambios en su entorno, la firma adapta su estructura
organizacional, hacia una que represente una forma més eficiente;
ésto equivale a decir que minimiza los costos de transaccién. Este
supuesto de causalidad es la defensa que esgrimen los autores que
representan a esta corriente contra el segundo tipo de critica més
corriente: cualquier fenémeno podria racionalizarse de este modo.
Si no existiera esta causalidad, el simple an&lisis de est&tica
comparativa sugeriria

"que la organizacién formal existe y se explica porque
existen costos de transaccién y éstos aparecen de la
existencia de organizaciones formales'®"

En la parte II) de este trabajo, consideramos los acuerdos de
joint ventures u otros que dan origen a una unidad cogobernada. En
una aplicacién al Uruguay, estudiamos el caso de la asociacién de
empresas de produccién y comercializacién avicola. Si bien no nos-
basamos en los costos de transacci6én para el estudio de este
fenémeno, quisimos dividir los diagramas de presentacién del caso
en las etapas que se cumplieron -y las que quedan por cumplirse-.
Queda claro de ello que no es el entorno el que fue transformando
la forma organizacional a través de las etapas. Las etapas no son
el resultado de minimizar los costos de transaccién en cada periodo
sino la necesidad de avanzar por partes, respetando los tiempos
para el conocimiento y la confianza entre miembros de

organizaciones distintas.

5 Robins, J. (1987).
1 Robins, J. (1987).
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Seccién (2): Cuasi renta y apropiabilidad. Los contratos
implicitos. La divisién de las cuasi rentas. La cooperacién en las
transacciones intermedias como forma de asegurar la calidad. El rol
-de la identificacién.

a) Cuasi renta y apropiabilidad.

La sola existencia de inversiones en activos especializados o
especificos a determinada relacién (o transaccién), da origen a una
cuasi renta. Esto pasa cuando un activo no puede ser transferido a
un uso alternativo sin perder parte de su valor. De ese modo, el
conjunto de los activos vale menos que la produccién conjunta a que
dan origen.

La aparicién de una cuasi renta épropiable (que es asimilable a
los ingresos corrientes generados menos los que generaria en la
mejor opcién alternativa) pone en curso un peligro de expropiacién
ya que la pérdida de ésta, no provocaria la huida del recurso hacia

otra actividad.

Algunos ejemplos de cuasi rentas apropiables.

Un recurso que es unico (por ejemplo una tienda que alquila un
local en torno al cual creé una clientela) se hace dependiente de
los recursos con los que coopera (el dueno puede pedir un alquiler
mayor por su local y él tiene incentivos a pagarlo). Entonces hay .
dos motivos para que un recurso se vuelva dependiente de sus
complementarios:

- que sea raro (o dnico),

- por informacién asimétrica: cuando los costos de informacién o
monitoreo son altos, hay un riesgo de expropiacién latente por lo
que se prefiere compartir la cuasi renta. A modo de ejemplo, si un
obrero no calificado debe limpiar envases de bebidas a reciclar
puede hacerlo mal o bien, poniendo en peligro la reputacién de la
firma y por ende, a la cuasi renta'’.

7 Este ejemplo se aproxima mds a la literatura sobre problemas
de "agencia". No revisaremos esta tem&tica ya que, si bien posee
muchas caracteristicas en comdin con nuestro objeto de andlisis, no
considera, al tratarse de una relacién de trabajo, la posibilidad
de una integracién vertical hacia el recurso clave (dado que la
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Cuando una f4brica se asienta sobre un rio que es el tnico y que
pertenece a alguien, el dueno puede amenazar con retirar el recurso
para elevar su precio de alquiler, apropié&ndose asi de las cuasi
rentas deneradas por activos especificos a la firma que le
correspondian a los propietarios de los otros recursos (capital
humano, etc.).

La hip6tesis que mantendremos en el trabajo es que, en presencia
de activos especificos que generan cuasi rentas apropiables, 1la
estructura organizativa debe minimi 8 costos de t sacci
En este caso, los principales costos de este tipo son los referidos
a los riesgos de expropiacién.

Otro ejemplo de cuasi renta apropiable aparece cuando se invierte
en capital humano especifico a la actividad de la firma o a su
propia estructura u organizacién. En este caso, dquien invierte
corre el riesgo de no llegar a cobrar un salario acorde a las
nuevas habilidades, sacrificando la cuasi renta. El dueno de esas
habilidades puede amenazar con renunciar, perdiendo la f&brica el
producto de un activo especializado. El1l resultado debe ser una
forma de compartir los costos y beneficios de la capacitacién.

Cuando un activo est& especializado hacia una transaccién, el
valor actual de los beneficios estéd descontado por la probgbilidad
de sufrir una expropiacién, lo que produce grandes cambios en la
rentabilidad de la inversién. Existen incentivos a garantizar la“
apropiacién de la cuasi renta a través del intercambio de
dependencias’.

La forma de garantizar esa apropiacién puede ser:

- volviéndose el propietario del recurso capaz de convertirse en

expropiador (integracién, fusién),

— a través de acuerdos de largo plazo que restrinjan el conjunto de
opciones de los propietarios de los otros insumos. Esto coloca

rigideces en la cantidad y precio de los insumos lo que aparta esta

esclavitud est& prohibida).

8 En nuestra 'seccién (3), veremos algunos modelos de
intercambio de dependencias, en especial los desarrollados por
Williamson (1983).
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consideracién de la teoria neoclésica tradicional de los precios.
Es necesario recordar la importancia capital de los supuestos
sobre la posibilidad de un comportamiento oportunista, asi como
sobre la existencia de limites en la racionalidad. No existirian
riesgos de expropiacién sin estos supuestos ya que sin el primero,
los contratantes pondrian todas sus fuerzas en la negociacién del
primer contrato sin dar cabida al desconocimiento de obligaciones,
ni a la ventaja de una renegociacién en una etapa de inversiones
més comprometidas; sin el segundo, la conducta oportuhista podria
preverse en toda su dimensién y negociarse 1las salvaguardas

necesarias para desestimularla.

b) Los contratos implicitos.

Las relaciones de abastecimiento entre firmas que se suceden en la
cadena de produccién abarcan una amplia gama de modalidades
organizativas, que van desde los mercados instant&neos ("spot
markets") hasta la conformacién de complejos contratos de largo
plazo. En este trabajo intentaremos analizar las relaciones entre
las caracteristicas de la transaccién y la modalidad organizativa
bajo la cual se desarrollan.

Una investigacién llevada a cabo en los EEUU en base a entrevistas
calificadas, obtuvo como principales resultados que '

“los hombres de negocios prefieren descansar en la palabra de-
su cliente, ain cuando se corran severos riesgos en la
transaccién, més que redactar complejos contratos que.intenten

prever cada una de las contingencias que pudieran:

aparecer"'.

Esto implica que la prélctica corriente no es la de recurrir a las
demandas judiciales en caso de desavenencia, ni siquiera prestarle
demasiada atencién a las contingencias en la letra del contrato, si
es que éste realmente existe.

Si se descarta la participacién del poder judicial para arbitrar
las diferencias eventuales, estamos en el marco de lo que en la
seccién (1) llamamos el gobierno "bilateral" de los contratos.

¥ Macaulay (1963).
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Cuando 1los contratos son implicitos (no existe registro de
obligaciones), los contratantes son los tnicos responsables de
mantener el buen desempeno de sus acuerdos, por lo que el mismo
acuerdo debe desestimular cualquier comportamiento de tipo

oportunista.

Dicho de otro modo, si son los contratantes los que deben ocuparse
privadamente de forzar al cumplimiento del contrato, -esto es,
hacer valer lo dispuesto en el contrato en caso de desconocimiento
de obligaciones- entonces el acuerdo debe organizarse de modo de

a o 8 cién, particularmente 1los
relacionados con la redaccién y el monitoreo de los contratos, asi
como el costo de usar la coercién para su cumplimiento.

Las caracteristicas determinantes de los contratos implicitos
radican en la ausencia del intercambio de dependencias del que
hablaremos m&s tarde, en la seccién (3). Al no existir compromisos
s6lidos, reforzados por garantias sobre las cuales se pueda forzar
al cumplimiento de lo pactado, el buen desempeno de los acuerdos
descansa en el estimulo al que el mismo contrato (o acuerdo) da
origen. Por supuesto, este tipo de contrato tampoco especifica la
existencia de un &rbitro (Estado o tercera posidién) con poder para
forzar al cumplimiento de lo pactado y resolver las diferencias que
surjan. ‘ '

De este modo lo "implicito" del contrato radica en:

i) no existe un registro detallado de las obligacidnes respectivas
ni un plan sobre 1las contingencias que puedan ocurrir en el
transcurso de la ejecucién,

ii) no existe un tercero capaz de dirimir diferencias por lo que es
la propia ejecucién del contrato, quien debe generar el estimulo a
su cumplimiento®.

Una revisién de trabajos sobre el tema aparece en Hart y HSlmstrom
(1987), jerarquizando los modelos que toman a la "reputacién" (idea

2 En la literatura sajona, lo que llamamos contrato implicito

aparece indistintamente como “implicit contract" o “"self-enforcing
contract"; ésta segunda opcién no parece tener una traduccién
inmediata por 1lo que intentamos suplirlo con la explicacién

precedente.
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prestada de la teoria de los juegos repetidos o superjuegos) como
el factor capaz de "completar" el contrato, asegurando el desempeno
deseado?'. Esto.es, un juego donde la conducta razonable de los
contratantes no obligados a comportarse correctamente (y. con
incentivos de corto plazo a no hacerlo) aseguran el desempeno
eficaz de la transaccién.

Macaulay (1963) encuentra ésto como una practica.corrienﬁefe
internalizada en los hombres de negocios. Ademés, parte de esa
reputacién consiste expresamente en darle poca importancia a 1los
aspectos legales y la ejecuci6én forzosa del contrato: ‘

"Si algo no previsto Bucgde, hablas por teléfono y enfrentas
personalmente el problema. Nunca recurres a las cl&usulas
contractuales si quieres volver a hacer el negocio alguna vez.
Uno no corre hacia los abogados si quiere permanecer en el
negocio porque uno debe comportarse decentemente?, "

Para comprendef mejor este desarrollo, analizaremos un juego donde
un comprador. y un vendedor deben llegar a un acuerdo para una
transaccién en el que el pago y la entrega no pueden ocurrir
instanténeamente. Al no existir un tercer actor que fuerce al
cumplimiento del contrato, nada garantiza que éste se cumpla, ya
que el comprador podria negarse a pagar luego de recoger la entrega
o el vendedor no entregar luego de cobrar. '

En el siguiente modelo simplificado, veremos el efecto de 1la°
reputacién sobre los incentivos al buen desempeno. Para eso
supongamos que el comprador valda en V la compra y el vendedor
tiene un costo C de producirla (V>C). Existe una porcién
(porcentual) T entre la poblacién de compradores (1>T>0) que son

21 Aqui se hace necesario distinguir entre contratos

incompletos e informacién asimétrica. En el primero, la informacién
que tienen los dos es la misma, solo que existen incentivos a no
cumplir lo pactado. No hay un "carécter" que uno‘'de los dos no ve,
sino que depende de la estructura de la transaccién que esta se
materialice en forma eficaz. En el segundo caso, que no nos ocupa
ahora, la reputacién tiene poco que hacer ya que una conducta, por
extensa que sea, no alcanza para revelar el carédcter del
contratante.

22 g1 destacado se agregé.
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honestos y no renegarian de las obligaciones implicitamente
asumidas en el contrato. En cambio, los vendedores son todos ellos
deshonestos y traicionarian sus compromisos siempre Que existan
estimulos para ello.

En un juego de un s6lo periodo, las acciones acordadas serian:
i)vEn la primera etapa, el comprador paga un precio p' al vendedor.
ii) El1 vendedor entrega su mercancia. '

iii) El comprador paga p'' (con probabilidad = T).

Como los vendedores son siempre deshonestos, solo van a convenir
en entregar la mercaderia cuando el segundo pago sea satisfactorio,
o sea

T*p!1—- C > 0 Ec. (1) .

Entonces, cumpliéndose la Ec (1), que es la restriccién de los

vendedores, éstos deberé&n maximizar sus pagos totales:
Ma&x {p'+ T*p''- C}
Para que los cbmpradores honestos se beneficien del cumplimiento

del contrato, debe darse:

V - p'-p''> 0 Ec. (2)
Como V - p' (pagos del comprador deshonesto) es siempre superior
a V - p'- p''(pagos del comprador honesto) no existe forma de

mostrar de qué tipo de comprador se trata, por lo que se excluye el

equilibrio de "senalizacién"?®

Resolviendo para un excedente nulo del comprador:

p'=V - p'"! por lo que reemplazando en la funcién objetivo del

vendedor, queda V - p''(l - T) - C , a maximizar sujeto a la Ec.

(1). - |
El resultado de esta transaccién tdnica es un excedente de V -

C/T, que es inferior al de primer nivel, V — C. Por otra parte, si

ocurre C/T > V > C, —lo cual es perfectamente posible—- entonces la

transaccién no tendrd lugar, ya que el comprador deberia pagar un

3 El1 dnico equilibrio posible es el llamado de "pooling" ya

que ambos tipos de jugador (comprador) est&n siendo inducidos a
comportarse del mismo modo, sin revelar su carécter. En el
equilibrio de senalizacién (screening) o también "equilibrio
separador", el resultado induce a discriminar el carécter de los
jugadores. Por eso hablamos de contratos incompletos y no de
informacién asimétrica.

21



precio superior a la utilidad que recibe de la compra, para inducir
al vendedor a cumplir el contrato.

Es aqui donde el concepto de reputacién en la repeticién de las
transacciones toma un papel relevante. Supongamos que transformamos
el modelo de modo que existan dos entregas:

i) En la primera etapa, el comprador paga un precio p' al vendedor.
ii) El vendedor hace su primera entrega de mercancia.

iii) El1 comprador paga p''.

iv) El vendedor hace su segunda entrega.

'v) El comprador paga el resto (p''' con probabilidad = T).
Supongamos que los pagos se estructuran del siguiente modo:
p'= 2V - C - C/T; p''= C; p''' = C/T.

Entonces, si la transaccién analizada previamente se cumplié, 1la

nueva restriccién (en la etapa iv) pasa a ser:

p''+ T*pt'' - 2C > 0 Ec. (3)
 Si volvemos a suponer excedente nulo del comprador, se cumple 2V -
p'- p''- p'''= 0, o lo que es lo mismo, p'= 2V -p'!-p''?’,
La funcién objetivo del vendedor es:

M&x {p'+ p''+ T*p'''- 2C} que ahora queda:

Max {2V + p'''(T-1) — 2C} sujeto al cumplimiento de 1la
restriccién expresada en la Ec. (3). ’
Reemplazando p''' en la restriccién y p'' por su valor, se llega
al resultado 2V - C/T - C. Este resultado excede al anterior dado
que V > C, lo que hace que la repeticién de la transaccién lleve al
buen desempeno del contrato.

Si la transaccién se repite m&s veces, el desempeno mejora cada
vez, asumiendo un pago final (C/T) mayor a todos los anteriores
(C). La repeticién infinita de la transaccién hace que el excedente
converja hacia su valor 6ptimo (V - C).

En todo este andlisis se omiti6 el factor de descuento
intertemporal de los pagos en los periodos siguientes al primero.
El resultado principal no se altera si los pagos se descuentan a
una tasa de interés. La conclusién principal sigue siendo la mejora
del desempeno del contrato al repetir la transaccién aunque la
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repeticién infinita ya no converja al resultado 6ptimo.

En el apéndice se analizan distintas soluciones a juegos no
cooperativos. Adem&s se revisa especificamente el "peso del
futuro”, caracterizado por el valor concreto del factor de
actualizacién en los descuentos a los pagos futuros.

c) La cooperacién en las transacciones intermedias como forma de

asegurar la calidad.
En el caso de los contratos de abastecimiento, existen varios

elementos que juegan en el correcto desempeno del acuerdo. Uno. de
ellos, de gran relevancia, es el tema de la calidad de los insumos,
cuando esta no es —-ex ante— verificable. Klein y Leffler (1981)
estudian esto con precisién por lo que entendemos importante hacer
una breve exposicién de su trabajo.

El modelo supone la existencia de infinitos consumidores con
informacién perfecta entre ellos. Si bien fue concebido para
analizar los mecanismos que aseguran un nivel alto de calidad en la
provisién de bienes de consumo final, es fécilmente trasladable al
estudio de las transacciones intermedias, siempre y cuando se

cumpla:

a) existe un gran nimero de compradores con informacién berfecta
entre ellos de modo que la firma que vende productos de calidad "
"baja" a precios que sugieran calidad "alta", s6lo podr& hacerlo
por un periodo, ya que la totalidad de los compradores se informan
sobre las caracteristicas del producto una vez comercializado el

primero.

b) el costo de analizar la calidad "ex ante" de un producto es
prohibitivo. El comprador solo pﬁede conocer el tipo de bien de que
se trata después de haberlo pagado.

En estas circunstancias, la firma vendedora decide si producir
insumos de baja (B) o de alta (A) calidad, con curvas de costo
medio y marginal que reflejan el encarecimiento relativo de mejorar

la calidad:
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Costo Marginal(A) en Q > Costo Marginal(B) en Q, para todo Q.
Costo Medio (A) en Q > Costo Medio (B) en Q, para todo Q.

De este modo, tal como lo ilustra la figura (1), existen dos
precios de equilibrio de largo plazo, Pa y Pb, uno para cada nivel
de calidad.

Las firmas abastecedoras deber&n decidir qué tipo de calidad van
a ofrecer al mercado. Si el mercado esté& en competencia perfecta y
el precio estd en Pa, las firmas (como tomadoras de precios)
encontrarén ventajoso producir una calidad baja, llevando su nivel
de produccién hasta Qc. Se apropian asi de las cuasi rentas
localizadas entre Pa y su curva verdadera de Costo Marginal. |

Los compradores son concientes de esta posibilidad y se defienden
desconociendo las promesas de alta calidad, comprando sélo a
quienes vendan a Pb. Se llega asi a un equilibrio de Nash en Pb,
Qb, donde "pagan justos por pecadores", eliminando la posibilidad
de alta calidad de insumos.

Sin embargo, para los autores

*debe existir un precio superior al de equilibrio competitivo
de alta calidad (Pa), tal que si fuera el valor de equilibrio
del mercado: )

a) motivaria a los productores honestos a producir insumos de
alta calidad a

b) no se apropie de la totalidad del excedente del consumidor

de insumos de alta calidad."?

De este modo, existe un premio al productor (precio superior al de
competencia) por producir alta calidad. Ahora, lo que corresponde
comparar es el valor de la estafa (ofrecer baja calidad al precio
que incorpora el premio por alta calidad) de un perfiodo, seguido
del valor actualizado de ofrecer infinitamente Qb al precio Pb, con
el valor actual de las cuasi rentas derivadas de ofrecer siempre Qd
al precio con premio por calidad Pd.

Es posible demostrar que existe un precio con premio para el cual
hay incentivos a cumplir el contrato de calidad, ya que cuando el

% Klein y Leffler (1981), p&g. 621.
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precio sube, las cuasi rentas derivadas del comportamiento honesto

crecen mds que el valor actualizado de traicionar.?®

d) El rol de la identificacién.

Hasta aqui los apoftes de este modelo a nuestro andlisis, aungque
podria brindar sugerencias adicionales. Nuestro trabajo se centra
en el equilibrio parcial, focalizé&ndose por eso en la transaccién
como unidad fundamental de anélisis. Klein y Leffler (1981)
contindan con su esquema, hacia un equilibrio general que explique
el ndmero de firmas. '

Tal como lo expusimos, existiria un sobreprecio de equilibrio en
competencia perfecta que aseguraria la calidad, pero ¢cémo asegurar
que no entren nuevas firmas para hacerse de 1los beneficios
positivos, volviendo insostenible el premio por calidad en el largo
plazo? Los autores responden esta interrogante con la sugerencia de
que deberia existir algin gasto (o inversién) por parte de la
empresa que actuaria disipando el extra beneficio (desestimulando
la entrada) y a la vez sirviera para cimentar la confianza entre el
vendedor y sus clientes. Este costo es la inversién en una marca o
nombre que le sirva a la firma para identificarse ante sus
clientes. , ,

Este aditivo, que a los autores les sirve para cerrar el
equilibrio general, a nosotros nos aporta un rasgo adicional para"
caracterizar a las |, transacciones. Esta inversioén en
"identificacién" tiene por objeto reducir los costos de transaccién
al comprador ya que la reputacién de "cumplidor de las obligaciones
contralidas" no tendria sentido en un contexto en que el vendedor no
fuera identificable.

Como lo expone, Ben Porath (1980): .

"La gente aprende la distribucién de precios y de los socios
para una transaccién confrontdndolos, y pueden buscar por el

2 En realidad, el precio con premio que equilibra ambas rentas

depende de la distancia entre las curvas de costo marginal de baja
y alta calidad, que son las responsables del crecimiento de la
produccién de Qb a Qc. Cuanto menor es esa distancia, menores son
los incentivos al comportamiento oportunista del vendedor y menor
es el sobreprecio que equilibra las alternativas.
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mejor precio, el mayor salario o la mejor calidad. Pero no lo
harian 8i no pudieran identificar al socio para una
transaccién futura. Del mismo modo, no hay incentivos a vender
més barato ni una mejor calidad si el vendedor sabe que no
serd identificado."
Y.mas adelante agrega con ironia:

Existe una forma de resolver el problema: un Gran Coaccionador
(sentado al lado del Rematador Walrasiano Y probablemente, de
la Mano Invisible) capaz de identificar y ser identificado por
todos. Serviria como una gran base de datos: los deudores
saben que deben pagar porque El los conoce, del mismo modo los
que concedieron el crédito saben que cobrar&n. El declara la
calidad verdadera, pues todo lo conoce. En la ausencia de
costos de forzar al cumplimiento de los contratos y libre (y
gratuita) informacién, la identidad no importa. Pero ese no es

el mundo en que vivimos.

Asi, pese a que los autores le conceden una importancia limitada -
basada sobre todo en la funcionalidad a la determinacién del nimero
de firmas y la eliminacién de los incentivos permanentes a la
entrada-, la posibilidad de 1la firma de invertir, en su
identificacién, es un estimulo que viabiliza el buen desempeno del
contrato (asegura la provisién de bienes intermedios) de tanta o
més importancia que el sobreprecio que incorpora el premio a la
calidad.
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Representar una situacién —o estructura—- determinada asi como la
gama de comportamientos que en ella resultan viables a través de un
juego, constituye una simplificacién por momentos excesiva. De
todos modos la esquematizacién de situaciones permife visualizar
estrategias que no son fé&cilmente visibles a través de otros
instrumentos. El1 surgimiento de la coopefracién entre unidades
independientes es uno de estos casos.

Cuando en el juego aparece la posibilidad de comunicarse entre los
que de él1 participan, se introduce la factibilidad de acuerdos.
Estos acuerdos dan drigen a la nocién de contrato. Entenderemos la
cooperacién esencialmente como contrato entre partes soberanas,
donde ambas consideran las estrategias de formacién de acuerdos
como generadoras de un resultado superior al de la confrontacién
(rivalidad, competencia).

Sin embargo, el resultado cooperativo no es una consecuencia

directa de la posibilidad de comunicarse. En este apéndice nos
referiremos a la cooperacién que se origina en un contexto no
cooperativo. Aqui, lo importante son las condiciones que rodean a
los jugadores haciéndolos optar por una estrategia que genera
cooperacién. Igualmente, se considerard la posibilidad de que uno
o ambos jugadores envien senales ("signalling"), pero se dejaré
para m&s adelante?® la consideracién de los compromisos explicitos
unilaterales o bilaterales y su credibilidad.

a.— La estructura de los juegos tipo "Dilema del Prisionero”.
En los juegos tipo dilema del prisionero (DP), la estructura
presenta la siguiente formulacién general:

26 108 compromisos creibles se consideran bé&sicamente en la
seccién (3) referida al intercambio de rehenes como soporte de las
transacciones.
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“ COOPERA DEFECCIONA

COOPERA CC CD
DEFECCIONA DC DD

En el DP propiamente dicho se requiere que se  cumplan las

siguientes condiciones:
l.- Para cada jugador, los pagos al resultado obtenido deben
clasificarse en el siguiente orden decreciente de utilidad:
DC > CC > DD > CD
2.- El tener igual probabilidad de explotar (DC) y ser explotado

(CD) no supone que estas opciones combinadas superen la retribucién
a la mutua cooperacién:

CC > % CD + % DC

Conceptualmente, lo relevante del DP es que mientras en conjunto,
ambos jugadores reciben una mayor utilidad de la mutua cooperacién,
individualmente existe un incentivo para no cooperar. Esto lleva a
un resultado global sub6ptimo (DD) en relacién a lo que era posible
alcanzar (CC).

Por otra parte, no es solo el premio al engano (DC > CG) lo que
estimula la defeccién sino también el miedo a ser victima de un
engano (DD > CD). |

Si el juego se realiza una sola vez, el resultado seria la mutua
defeccién. Igualmente, si se repite un nimero finito y prefijado de
veces, ambos saben que la defeccién mutua serd el resultado de la
dltima tirada, lo que estimula a no cooperar en la penidltima y
sucesivamente hacia atrés, en cada una de las partidas jugadas.

b.— Equilibrio de Nash, equilibrios miltiples y juegos sin
equilibrio.

En el DP propiamente dichc, ambos jugadores encuentran conveniente
la defeccién. Cualquiera de ellos que decidiera desviarse de esta
conducta (para cooperar) estaria peor que antes. Esto es lo que
define un equilibrio de Nash. En definitiva,hablamos de equilibrio

de Nash cuando pningin jugador tiene un incentivo para modificar su
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existir siempre. Alcanza con alterar los pagos a los jugadores y
salirse del DP propiamente dicho. Retomemos el DP; llamando Fila

(F) y Columna (C) & lus jugauores y nombrando con U y U' las
utilidades respectivas que derivan de cada resultado combinado de
estrategias, podemos escribir los pagos a cada uno como:

(F): U (CC) > U (DC) > U (DD) > U (CD)

(C): U'(CD) > U'(CC) > U'(DC) > U'(DD)

Aquli es posible demostrar la inexistencia del equilibrio.
Supongamos que (F) analiza su juego: si coopera obtiene la méxima
satisfaccién si logra que (C) también coopere pero (C) puede
asestarle un duro golpe a su actitud defeccionando dado que (F)
cooperé (CD). Si (F) defecciona, a (C) le conviene cooperar por lo
que no existe un resultado de équilibrio, ya que la estrategia
6ptima de uno depende de lo que el otro elija.

Ahora supongamos que los pagos a cada jugador presentan la forma:

(F): U (CC) > U (DC) > U (DD) > U (CD)
(C): U'(CC) > U'(CD) > U'(DD) > U'(DC)

Esta estructura simétrica representa la importancia que para cada
jugador tiene la coordinacién. Se trata del juego llamado de "la
zorra", gque consiste en lo siguiente: todos 1los cazadores
(jugadores) van tras la zorra a la que deben encerrar en un circulo
que ellos forman. Solo la cazan cuando todos acatan esta conducta.
Si uno de los cazadores defecciona, partiendo en busca de una carne
de inferior calidad pero m&s simple acceso (liebre), entonces todos
los dem&s pierden a la zorra y el traidor obtiene su liebre. Si
(F) coopera, (C) prefiere hacerlo también obteniéndose un
equilibrio de Nash. Pero si (F) defecciona‘, DD es también un
resultado de equilibrio ya'que no existe incentivo a (C) para
cooperar si (F) no lo hace.

Otro resultado relevante es el que se deriva de la siguiente
estructura de pagos:

(F): U (CC) > U (DC) > U (DD) > U (CD)
(C): U'(CC) > U'(CD) > U'(DC) > U'(DD)
En esta oportunidad, para cualquier eleccién de (F), (C) preferiré



cooperar ya que obtiene mayor beneficio tanto de CC respecto de CD
como de DC respecto a DD. Sabiendo esto, (F) elimina del set de
posibilidades aquellas que correspondan a la defeccién de (C). Asi,
el equilibrio en CC recibe el nombre de equilibrio en estrategia
dominante, ya que se originé a partir de eliminar las alternativas
dominadas para uno de los jugadores. ‘

c.— Juegos repetidos: el peso del futuro.

Si el juego se realiza mé&s de una vez y no tiene prefijado el
momento de su finalizacién, deberé& considerarse la influencia que
cada jugada tiene en la siguiente. Ahora podremos hablar de
castigos, recompensas, amenazas, etc., ya que en cada jugada
importardn tanto los pagos presentes como los futuros. Por otra
parte, cada jugador sabe de su probable nuevo encuentro con su
contendiente.

Es evidente que los pagos presentes y futuros no poseen el mismo
peso en la valoracién de los jugadores. Esto sucede por un lado,
por que los jugadores siempre preferirén el pago m&s cercano en su
percepcién; por otro lado porque siempre cabe la posibilidad de que
los jugadores no vuelvan a encontrarse.

Cuando existe repeticién del juego, tiene sentido el concepto de
estrategia. Esta es una regla o conjunto de reglas que
especifican las reacciones que se tendrdn a cada una de las
situaciones que puedan presentarse. Es decir, representan un
conjunto de acciones (cooperacién, defeccién) en interaccién con el
rival.

Para analizar con  més riqurosidad el peso del futuro,
demostraremos la siguiente:

Proposicién: Sea W el paré&metro de actualizacién (proporcién del
valor del pago de una jugada en relacién a la inmediata anterior).
Si W es lo suficientemente grande, no existe una estrategia 6ptima
independiente de la gue sigue el otro jugador.

Demostracién: Sabemos del planteamiento del DP propiamente dicho
que,

(F): U (DC) > U (CC) > U (DD) > U (CD)

(C): U'(CD) > U'(CC) > U'(DD) > U'(DC)
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Supongamos que (F) elige una estrategia consistente en
"defeccionar siempre". (C) también deber& adoptar esta estrategia
ya que U'(DD) > U'(DC).

Ahora pensemos que (F) prefiere adoptar 1la estrategia de
"represalia permanente" donde coopera hasta que (C) defeccione y a
partir de alli, defecciona siempre. Esta vez (C) preferir& cooperar
siempre, salvo que el valor actualizado de los castigos permanentes
no superen los beneficios de haber defeccionado una vez. Por eso
exigimos W "lo suficientemente grande". En particular, W debe ser
tal que cumpla:

U'(CC)+ W U' (CC)+ W2U'(CC)+ ... > U'(CD)+ W U*(DD)+ W2 U'(DD)+ ...
O sea :

U'(CcC)/ [1 — W] > U*(CD) + W U'(DD)/ [1 - W]
de donde:

W > [ U'(CD) — U'(CC)] / [ U'(CD) - U'(DD)

d.- Comunicacién libre entre jugadores:"charlas baratas” y senales.

Una caracteristica relevante de los juegos tipo DP es que los
jugadores no se encuentran totalmente enfrentados de modo que uno
solo gane lo que el otro pierda. Esto es lo que muchas veces hace
aparecer la estrategia cooperativa como un resultado atrayente.

A través de algunos ejemplos, veremos ahora qué rol puede jugar el
intercambio gratuito de informacién sobre estrategias que pueden
hacer los jugadores.

A esta posibilidad de informar sin costo se le denominé "charla
barata" (cheap talk) y representa toda comunicacién informal que un
jugador hace a otro sobre sus propias reglas de decisién. |

Estos pre-avisos de jugadas y estrategias no constituyen una
restriccién autoimpuesta para quien los emite. Esta caracteristica
los diferencia de otros modelos, que presentan la posibilidad de
"atarse las propias manos" a través de anuncios que si generan
compromisos autoimpuestos. ' Analicemos el
siguiente ejemplo, conocido como "la batalla de los sexos":

(H): U (DC) > U (CC) > U (DD) > U (CD)
(M): U'(CD) > U'(CC) > U'(DD) > U'(DC)
Se trata aqui de una pareja (H y M) que elige un entretenimiento
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nocturno que puede ser un espectéculo deportivo o de danza, C y D
respectivamente. Tanto el hombre como la mujer prefieren salir
juntos a separados. Este juego tiene dos equilibrios de Nash ya que
si (H) prefiere presenciar el espectédculo deportivo, también lo
prefiere (M) y lo mismo sucederd con la danza. De ahi que (CC) y
(DD) son equilibrios ya que ningidn jugador querré desviarse si el
otro no se desvia. ‘

Pero ¢ qué sucede si cada uno va a su espectéculo o,—'lo que seria
més catastré6fico - ambos ceden y van a ver el entretenimiento que
el otro prefiere, desencontrdndose ? Este resultado debe ser
evitable ya que ambos perciben como una desutilidad 1la
descoordinacién.

Si existen conversaciones previas, o repeticién del juego, es de
esperar que se alcancen los equilibrios de Nash, a través de la
costumbre o de un acuerdo para concurrir alternadamente a cada
espectéculo.?

Por otra parte, los jugadores pueden emitir cierto tipo de
"senales" para obtener la solucién de equilibrio. Un ejemplo de
esto seria la compra de boletos a alguno de los espect&culos unos
dias antes. Esto haria que el jugador que no las compré elija
acompanar al otro y ceder en su posicién original. Esta situacién
suele denominarse "ventaja al primero en mover" ya que éste se
beneficia inequivocamente, alcanzando el equilibrio de Nash que le
representa su maxima utilidad.

Un segundo ejemplo en que la informacién sin costo asegura un

resultado 6ptimo es el juego conocido como "coordinacién pura"2®:

U(CC) >U(DD) >U(CD) ~U(DC)
U’ (cc) > u’(pp) > U! (¢cb) ~U’ (DC)

Aqui se trata de dos empresas de computacién a punto de lanzar al

27 Este acuerdo es creible por ambas partes ya que ninguno
tiene incentivos para traicionarlo, aunque si para renegociarlo,
postergando la concurrencia al espectédculo que no es de su maxima
preferencia.

2 yer "Games and Information", Eric Rasmusen (1989).
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mercado un nuevo producto. La eleccién del formato de disco lleva
a que sea mejor para ambos el modelo dgrande que el pequeno.
Asimismo, resulta m&s importante la compatibilidad donde ambos
pueden aumentar sus ventas, gque la competencia que obligue al
consumidor a optar por uno de los dos formatos. Adem&s, se supone
que ambos prefieren un formato grande a uno pequeno en su eleccién
individual, sea por costos absolutos o experiencia acumulada en la
produccién para dicho formato. '

En esta oportunidad queda claramente visible que ambos se
benefician de "conversaciones informales" donde se expongan las
decisiones respectivas sobre el formato a producir.

De este modo se obtendria un equilibrio de Nash més eficiente en
términos de Pareto, es decir, la combinacién (CC) 6 mejor, (grande,
grande).

Pero no siempre la comunicacién garantiza la realizacién de un
resultado cooperativo. Analicemos el siguiente ejemplo donde una
pequena modificacién puede cambiar diametralmente el resultado del
juego.

Supongamos que un empleador busca un joven al que puede colocar en
un empleo administrativo (A), en una tarea que implica atencién al
piblico (P) 6 no tomarlo (N). Por su parte, el joven puede ser de
‘tipo organizado (0), lo que seria Optimo para un empleo
administrativo 6 sociable (S), lo que lo harfa muy Gtil en la’
atencién al piblico. Veamos el ordenamiento de los pagos, donde la
primer letra corresponde a la caracteristica del joven y la segunda
a la actividad a la que es asignado:

Empleador: U(OA) ~U(SP) >U(ON) ~U(SN) >U(OP) ~U(SA)
Joven: U/ (04) ~U! (sP) > U’ (opP) ~U' (S4) >U!' (ON) ~U' (SN)

En ausencia de informacién, el empleador puede abstenerse de tomar
al joven para eliminar el riesgo de pérdida méxima, lo qﬁe seria
catastr6fico para el joven. Pero si existiera forma de mostrarse
para el joven, de hacer conocer sus caracteristicas a través, por
ejemplo, de una entrevista, inc ivos eci
verdad ya que existe compatibilidad entre sus intereses y los del
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empleador. Las senales enviadas, en este caso, serlan perfectamente
creibles.

Pero ahora introduciremos una modificacién, reduciendo las
opciones del empleador de modo que solo pueda tomar al joven (T) 6
no tomarlo (N). Por su parte, el joven puede ser dispuesto (D) 6
haragén (H).

Empleador: U(DT)~U(HN)>U(DN)>U(HT)
Joven: U/ (DT)~U’(HT)>U’(DN)~U!(HT)

En este caso, cualquier senal que el joven envie sobre sus
caracteristicas dejar& de ser creible al empleador y éste, si desea
minimizar riesgos, no lo tomar&.?

2 pgte caso es andlogo al de Akerlof (1970) referido al

mercado de seguros de autos. En este ejemplo, si el importe del
seguro se calcula sobre el riesgo medio, los buenos conductores
preferirdn autoasegqurarse, encareciendo la prima. Esto, a su vez,
expulsa m&s conductores del mercado, lo que vuelve a hacer subir la
prima. El mecanismo finaliza cuando todos se retiran y el mercado
desaparece. Como en el ejemplo analizado, "el mal candidato expulsa
al bueno".
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Seécién (3) Los contratos explicitos: el intercambio de rehenes
como soporte de las transacciones. Tecnologias y salvaguardas. El
modelo de los rehenes.

a) Los contratos explicitos.

En la seccién (2) nos dedicamos a aquellos modelos donde la
reputacién al repetirse las transacciones, "cierra" el contrato. En
esta oportunidad ampliaremos esta visién, a través del anélisis de
los contratos explicitcs y de las estructuras gue garantizan su
estabilidad y desempeno.

A los efectos de analizar la forma en que se desarrollan las
transacciones que se basan en acuerdos verticales de cooperacién,
dividiremos la estructura de costos en salvables (o relocalizables)
por una parte y especificos a la transaccién por otra. La forma
tradicional de presentar los costos en fijos y variables ignora la
esencia del problema en consideracién: ¢ cémo se garantiza la
eficiencia en el cumplimiento de los contratos, en presencia un de
alto porcentaje de activos especificos a la transaccién®®, limites
a la racionalidad y posibilidad de sufrir expropiaciones a través
de un comportamiento oportunista del socio?

De esta manera, la porcién de costos no relocalizables en el total
da una idea del grado de especificidad de 1los £ activos

involucrados?'.

b) Tecnologias y salvaguardas.

En el modelo que desarrollaremos, existen dos opciones.
tecnolégicas. La primera es de "propésito general", con una
proporcién muy alta de activos relocalizables en el total. La otra
posibilidad es la tecnologia de "propésito especial” con una alta
inversién en activos durables especificos a la transaccién y una

% Esto implica que la cuasi renta que podria generar en

cualgquier opcién alternativa es considerablemente menor. Ver
seccién (2). '

3 cabe recordar aqui la distincién que existe entre costos

hundidos (sunk costs) y no relocalizables. Si bien muchas veces
tienden a confundirse, a los efectos del modelo, cuando se formula
un compromiso, s86lo la parte no relocalizable del costo del
compromiso es hundida.
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mayor eficiencia (menores costos) de produccién.

Opciones TECNOLOGIA | GRADO DE SALVAGUAR- PRECIO
Contrac- ESPECIFI- DAS
tuales CIDAD
A general ———= ———= p'
B especial ++++ ———— p''
C especial ++++ ++++ p''!’

De este modo, tenemos que la opcién A se corresponde con las
practicas corrientes de mercado, donde existe alta estandarizacién
y la identidad de los socios es irrelevante en el desempeno de la
transaccién. En A no existen salvaguardas porque los activos
involucrados son relocalizables en otra actividad, generando la
misma renta que en su uso original.

La opcién B representa la elecci6én de una tecnologia con activos
especializados a la transaccién. Los costos de produccién son
menores pero la firma se encuentra altamente expuesta al riesgo de
sufrir expropiaciones. El costo de estas expropiaciones es
relevante para ella ya que no puede relocalizar buena parte de los
activos involucrados y obtener cuasi rentas equivalentes a las que
obtiene en esta actividad. _

El precio (p'') que hace nulo el beneficio debe incluir una
partida que compense en algo los riesgos de expropiacién. Por la
naturaleza de la situacién que se genera, la opcién B es claramente
inestable, desembocando en A (con costos de produccién mayores pero
sin riesgos) o en C. La opcién C introduce garantias que generan un
estimulo a la inversién en activos especificos. El precio de
beneficio nulo es menor al de la opcién B (p'' > p''') ya que, de
sufrir expropiaciones, el vendedor puede hacerse de los activos que‘
el comprador ofrecié6 bajo la forma de salvaguardas. Esto minimiza
el riesgo posible y vuelve eficiente y estable la opcié6n

contractual C.

c) El modelo de los rehenes.

Este modelo se formula la siguiente pregunta: ¢cémo es posible
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obtener los beneficios de un contrato bilateral (minimizando los
riesgos de sufrir un comportamiento oportunista) a través de una
estructura organizativa que no sacrifique los beneficios del uso
del mercado (economias de escala y alcance)? Dicho de otra forma,
¢pueden, las partes que participan de un acuerdo, estructurar
incentivos a través de compromisos creibles de modo de trasladarse
desde la opcién B a la C?

Vamos a representar con T' la opcién por una tecnologia de
prop6sito general y T'' una especializada. En T' los costos de
produccién son v' y son en su totalidad relocalizables. Por el
contrario, en T!'!' los costos tendré&n una parte’relocalizable (vtt)
y otra (k) especifica a la transaccién.

Existe realmente opci6én tecnolégica cuando v' > v''+ k, es decir,
aparecen incentivos a usar una tecnologia que reduce los costos de
produccidn. |

Para analizar la eficiencia del uso de las distintas tecnologias
(y los diferentes arreglos contractuales que involucran), vamos a
mantener como referencia la integracién vertical total, de modo que
un arreglo contractual serd eficiente cuando sea capaz de
reproducir los resultados de la integracién vertical (ya que
sabemos que es capaz de ahorrar algunos de los costos que la
integracién tiene asociados). Asi, existird una sola firma con dos
divisiones (por ejemplo, produccién y marketing) donde el producto’
traspasa de seccién a su costo marginal®.

32 Este andlisis es compatible con nuestra visién de los

contratos de largo plazo como mecanismos que logran la eficiencia
contractual de la integracién, sin incurrir en los costos propios
de incorporar una actividad a la estructura administrativa. Algunos
autores pioneros del andlisis institucional no jerarquizan esta
opcién asimilando ambos mecanismos entre si: "cuando la duracién
del contrato de largo plazo cubre la vida iitil del activo rentado"
(Alchian, Klein y Crawford, 1978). Luego vuelven a distingquirlos
porque “la posibilidad postcontractual de renegar de 1las
obligaciones s6lo esté presente en el primero (el acuerdo de largo
plazo)." M&s adelante relativizan esta tdltima afirmacién: "Estas
posibilidades (de comportamiento oportunista) también pueden
existir dentro de la firma". Y luego, citando a Frank Knight (Risk,
uncertainty and profit, 1964): "Los problemas internos de las
corporaciones, la proteccién de sus varios tipos de integrantes
contra las actitudes depredatorias de los otros, son tan problemas
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En el modelo de referencia, las 6rdenes (o pedidos) de una
divisién a otra se realizan en el primer perfodo y la producci6n
(cuando la hay) se efectia en el segundo., La demanda es estocéstica
y se distribuye uniforme en el intervalo [0,1]}. La cantidad
demandada es fija e igual a 1 para todo precio.

La firma integrada va a decidir producir (aceptar la orden)
siempre gue el precio exceda al costo marginal, o sea cuando el
precio caiga en el intervalo ([v!',1] 8i 1la firma adopta 1la
tecnologia T' o en el intervalo [v'',1] en el otro caso.

El criterio para elegir entre T'y T'' serd el de los beneficios
esperados en cada caso. Para T', el beneficio esperado es la
probabilidad de aceptar la orden (l1-v'), por el beneficio asociado
(1-v'), sobre la cantidad de periodos (2). '

gr=f1-v) (1-v)) _ (1-v)?
2 2

Para calcular los beneficios esperados en promedio en la tecnologia
T'', se debe deducir la inversién en activoe especificos:

e (= Qo) a-vh?

B
2 2

Se seleccionard T''invirtiendo en k siempre que B''> B' o lo que

tan importantes como el de salvaguardar los intereses piblicos
frente a la accién de la corporacién como unidad.*
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es lo mismo:

Asumiendo que s8e cumple 1la 1ltima desigualdad, 1la wunidad
productora seleccionaré la tecnologia T''. Las formas en que pueden
organizarse las transacciones en forma auténoma son:

Tipo (I): El comprador es quien realiza la inversién en activos
especificos. Luego licita y asigna estos activos al productor que
ofrezca el menor precio.

Tipo (IXI): El productor invierte en activos especificos. Si el
comprador ratifica su orden, vende a p'' y 8i no lo hace, obtiene
0. |

Tipo (IIXI): El1 productor invierte en activos especificos,
obteniendo p''' s8i la orden se confirma y &8h (con 0gssl) si la
orden se cancela. El comprador paga p''! si confirma la orden o
experimenta una disminucién en su riqueza equivalente a h.

Analicemos la primera opcién. Si el productor no es quién costea
la inversién, comienza a ganar no bien reciba un precio que cubra
v't, Para ganar la licitacién, el productor ofrece p't=" v''y se
reproducen los resultados de la firma integrada. Se trata por lo-
tanto de una conformacidn eficiente, ya que nuestro criterio de
eficiencia es la integracién vertical. El problema es que el
comprador debe costear los activos especificos y ponerlos a
disposicién del productor que hubiera ofrecido el mejor precio. Si
surgen desavenencias una vez que ofrecié en usufructo los activos
¢puede el comprador retirarlos sin costo y volver a licitar el
precio? Si esto es posible,'entoncea se trata de una conformacién
eficiente. Pero eso s6lo ocurre con cierto tipo de especificidad en
los activos vinculados a la transaccién. Si se trata de una planta
que fue construida expresamente, el comprador no querré rescindir
su contrato sélo porque el productor le fequiera un precio mayor
luego de haber invertido en la planta. Entonces este contrato no es
eficiente por sf mismo sino que su eficiencia depende de 1la
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capacidad de remover los activos especificos utilizados.

Entonces asumiendo que los activos no pueden removerse f&acilmente,
el andlisis se centrard en la comparacién de los contratos del tipo
(II) y (III).

En la sequnda opcién, el comprador confirmard su orden siempre que
el precio que é1 reciba, sea superior al costo de comprar (p''). El
beneficio esperado del productor se hace nulo cuando:

(1_pll)pll_ [ (1_pll) V”+k‘] =0

de donde:

k
1-p

He I
= vl
pr=v 7

En este caso, el precio que paga el comprador es mayor que el costo
marginal del productor por lo que resulta ineficiente. Ademé&s, si
p''2 v'el compraddr se ve inducido a desconocer el contrato y
cambiar de proveedor hacia uno gue utilice la tecnologia de
propésito general (T').

En la tercera opcién, dado que el comprador ya entregé h como
sena®®, tendra lugar la transaccién siempre que el precio recibido
por el comprador supere al de confirmar su pedido, o sea (p'''— h)..
En esta oportunidad, haciendo m = p'**- h, el beneficio esperado

del productor se hace nulo cuando:

(1-m)p’"+ m 8h-{{(1-m) v"+k] =0

de donde:

k-m 8h

plt= v''s
1-m

3 Esta sena es la que Williamson (1983) denomina "rehenes".
Por esta razén, este modelo se conoce como "modelo de los rehenes”,
apareciendo con ese nombre en el “"Handbook of Industrial

Organization".
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Un caso particular relevante es el que surge de hacer §=1 y h=k.
En este caso, el comprador deposit6é una sena por el valor de los
activos especificos utilizados y ambos valdan igual y totalmente el
valor de la sena.

Reemplazando en la ¢ltima igualdad:
_ pr''= vi'+ k

Como el comprador confirmar4 su orden siempre que el precio
recibido exceda m, entonces eso equivale a decir que se confirmarén
las 6rdenes siempre que el precio recibido supere a v'', y este es
el costo marginal de produccién eficiente en 1la integracién
vertical.

Si bien este resultado eficiente es un caso particular ya que se
cumple 6=1 y h=k y nadie asegura que esto ocurra. Pero la razén por
la que puede no darse es que el comprador puede sentirse tentado de
entregar una sena que no valga tanto para el productor o gue no
cubra el valor de los activos especificos, una vez firmado el
contrato. Esto es posible, peroc no cambia la posicién del
productor, quién de todos modos tendrd un precio de beneficio nulo
(mds alto) y en cambio perjudica al comprador que al no garantizar
suficientemente a través de la sena el uso de los activos
especificos, deberd pagar un precio mé&s alto. En otras palabras,
son sus propios incentivos los que lo inducen a entregar una sena
de ese valor para €l y el comprador. ‘

Al plantear las opciones contractuales posibles en el cuadro, nos
pregunté&bamos cémo podia garantizarse un resultado eficiente, o sea
pasar de la opcién B (de esencia inestable) hacia la opcién C que
asegura una tecnologla de menores costos de produccién. Como vimos,
la respuesta es a través de salvaguardas, concretamente
salvaguardas por el valor de los activos especificos involucrados.
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Seéc16n (4): La justificién de las formas hibridas: estructuras de
gobierno y costos de adaptacién a los cambios.

En la seccién (1), al hablar de las estructuras de gobierno que
rigen los contratos, mencionamos la necesidad de comparar los
distintos costos asociados a las alternativas de organizacién de
las transacciones, para luego optimizar.

Esta optimizacién es en realidad fruto de varias dimensiones en
que se comparan las formas organizacionales. Nos interesa en este
trabajo la comparacién, en términos de eficiencia, del uso del
mercado (M), la integracién de la transaccién en la firma (I) y de
la organizacién en una "forma hibrida" (H) que suponga un gobierno
bilateral o trilateral (arbitraje).

Los paré&metros que debemos tener en cuenta a los efectos de
comparar son de dos tipos: internos a la forma organizacional, para
ver gué instrumentos desarrolla la organizacién como reaccién al
medio e institucionales, caracterizadores del medio ambiente en que
el contrato y las transacciones se desempenan, que da una idea de
las presiones externas que se ejercen, poniendo en juego su
estabilidad.

Entonces, lo relevante desde el punto de vista externo son las
perturbaciones, los cambics que ejercen presién alterando 1los
parametros sobre los que las decisiones se fundamentan, y desde el
punto de vista interno, la forma en que se desarrollan procesos de
adpatacién a los cambios.

La adaptacién es vital al desempeno satisfactorio del contrato
cooperativo, que, por definicién es incompleto. La forma en que las
partes provean las insuficiencias en las contingencias previstas en
la letra del contrato es determinante del buen desempeno de é&ste.

Para Williamson (1991), existen dos visiones contrapuestas en
principio, cuya sgintesis da la clave a la resolucién de este
problema. La vigién de la economia neocldsgica -que Williamson
asigna a las expresiones de F. Hayek- da al mercado estas
caracteristicas de ser el instrumento a través del cual, las
conductas gse adaptan a los cambios ex6genos de modo de reencontrar
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su nivel 6ptimo®. Es entonces el ambiente descentralizado, segun
esta 6ptica, el mds proclive a resolver con eficacia y eficiencia
el problema de las perturbaciones o cambios en los parémetros del
sistema.

La visién contrapuesta a la anterior -que Williamson sintetiza en
Ch. Barnard—- es la que ve en la firma, a la que le concede el poder
de utilizar la jerarquia para coercionar a través de la cadena de
autoridad, el udnico instrumento capaz de coordinar acciones
tendientes a restablecer el equilibrio perdido. Es la coordinacién
-a través de la autoridad- la que permite evitar la confrontacién
de intereses que conspiraria contra el buen desempero de los
contratos.

En un contrato de tipo (H), que definiamos como intrinsecamente
incompleto, los desajustes imprevistos exigen un perfiodo de
reajuste con renegociacién entre las partes, porque, si bien ambas
pueden tener mutuo interés en un nuevo acuerdo, no es trivial la
forma en que se reparten los beneficios del nuevo acuerdo y eso
deja espacio para la confrontacién, El periodo de negociacién es
costoso para las partes. 8i hubiera una autoridad por encima de las
partes que arbitrara las diferencias de modo de minimizar el
perfiodo de confrontacién, se estaria en un entorno mis eficiente
que el de la negociacién descentralizada, que caracteriza al

mercado.

Para Williamson, esta antinomia no es real sino que son mecanismos
distintos, eficientes en la adptacién a perturbaciones distintas.
Para algunos cambios exégenos, el sistema de precios logra una
r eficiente adaptacién restituyendo los equilibrios, o por lo menos,
J haciendo reaccionar a los participantes en la direccién correcta.
' Estas perturbaciones generan adaptaciones auténomas (A) como
% respuestas eficientes,

Otro tipo de perturbaciones, generadas en un ambiente distinto
{ pueden desembocar en perjuicios para las partes si el interés
propio en la renegociacién no contempla la posibilidad de que el

¥ g1 6ptimo refiere ac4 al méximo nivel de excedente del
consumidor y productor.
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contrato se disuelva. En este caso, la adaptacién cooperativa (C)
es la que logra la eficiencia.

No vamos a considerar extensamente aqui otro costo que es
relevante a la hora de integrar una actividad en la firma, que es
la disminucién de los incentivos por burocratizacién organizativa.
86lo diremos que es un costo que la organizacién sufre al crecer en
el nimero de actividades que desempena internamente, que se origina
en las barreras a la comunicacién que desarrolla y que ahogan las
iniciativas emprendedoras, haciendo difusa la responsabilidad de
las distintas secciones ante un desempeno insatisfactorio del
agregado.

Ahora, es posible efectuar una comparacién entre la eficiencia de
las tres formas o estructuras de gobierno de las transacciones
consideradas: la firma integrada (I), la forma hibrida (H), y el
mercado (M).

MERCADO HIBRIDO INTEGRACION
Adaptacién A alta media baja
Adaptacién C baja media alta
Desincen- no hay pocos muchos
tivos org. .
= - — . ]

Como se desprende del cuadro, las formas hibridas toman valores
intermedios para los parédmetros relevantes, tanto en lo relativo a
la adaptacién que promueve como a los incentivos y desincentivos
gque genera. Para entender en qué circunstancias, constituyen una
respuesta eficiente cada una de las alternativas, debemos repasar
los fundamentos del enfoque que desarrollamos.

Para Williamson (1991), el elemento que permite darle un
significado operacional al problema es
“analizar en qué dimensiones <criticas difieren las
transacciones. 8in intentar ser exhaustivo, las categorias
relevantes son la frecuencia con que ocurren, la incertidumbre
a la que estén sometidas y el grado de especlficidad de los
activos involucrados en el abastecimiento del bien o servicio

44




en cuestién. Si bien todas ellas son importantes, el anAlisis
de costos de transaccién le da mayor relevancia a esta

dltima."

U el implificado:

Supongamos que nos encontramos con un relaciocnamiento tipico del
enfoque neoclédsico: las tecnologias de produccién son de propésito
general®®, la identidad de los contratantes es irrelevante®, los
activos involucrados no presentan especificidad alguha respecto a
las partes de 1la transaccién. En este mundo, un contexto
descentralizado minimiza los desincentivos propios de la
organizacién interna, no existen razones para incorporar la
actividad a la firma. Por el contrario, los costos en materia de
desincentivos no tendrian ganancia alguna contra la cual
compensarse.

Si aumenta el grado de especificidad de los activos, los costos de
una estructura descentralizada (M), crecen mé&s rapido que los de
una estructura que contemple la dependencia bilateral (H) y éstos
mids que los de la firma integrada (I).

Designando por M, H e I los costos asociados a las estructuras de
gobierno respectivas, haciéndolos variar respecto al grado de
especifidad del activo involucrado (k), se obtiene:

M(0) < H(0) < I(0)
pero sabemos que
M' (k) > H'(k) > I'(k)

Tal como lo muestra la figura (2), la minimizacién de los costos
relacionados al gobierno de las transacciones, implica desplazarse
por la envolvente de las tres curvas, adoptando una forma
organizacional para cada intervalo del grado de especificidad.

3% En la seccién (3) de esta parte, retomamos la importancia
de las tecnologias en la definicién de la especificidad del activo.

3 En la seccién (2) se plantea el rol de la identidad en las
transacciones.
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Intyroduccidn.

Al encarar un proyecto de cooperacién, la firma interesada tiene
siempre formas alternativas de organizacién para cumplir este
objetivo. Las estrategias alternativas se distinguen combinando el
grado de control y de propiedad que los participantes poseen en las
organizaciones disenadas.

Estrategias Cooperativas:

Control y Propiedad parcial Control solo
propiedad total. Y control contrac— | contractual.
tual.
Fusiones e Joint Ventures Acuerdos de
integraciones operativas cooperacién en I&D
marketing, etc.
Unidades internas Intereses en Licencias cruzadas
minoria y acuerdos de
distribucién.
- ——————.
i) Fusj int .

Esta modalidad no siempre expresa un mecanismo de cooperacién ya
que puede lograrse una consolidacién de forma hostil, contraria a
la posicién de la administracién que es integrada. .

Cuando expresa cooperacién, su supremacia frente a otras
alternativas suele descansar en las preferencias de las posiciones
directivas por el control total ya sea por el mantenimiento de
secretos tecnolégicos, apropiacién total de los retornos o evitar
el costo (reiterado) de negociacién con el socio.

En este caso también se manifiesta la preferencia por el contol
total pero, a diferencia de la anterior, se reconoce que la firma
como tal no es un ambiente propicio al desarrollo de nuevas ideas
por lo que se prefiere generar una unidad con autonomia. Estas
unidades suelen ser pequenas y su principal objetivo es responder
con rapidez a los estimulos al cambio provenientes de los mercados.
Muchas veces sucede que estas unidades resultan organizacionalmente
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inestables porque sus integrantes, -personal altamente calificado-
demandan participacién en la propiedad de las ideas gestadas y el
proceso desemboca en la generacién de una joint venture con los
empleados originales de la empresa.

1ii) Joi ven!

Las joint ventures implican compartir tanto el control accionario
(y por lo tanto, las decisiones) como los retornos de la actividad
llevada a cabo en conjunto. La caracteristica diferencial es el
origen de una nueva unidad cogobernada {(en adelante, NUC) que se
relaciona con sus progenitores mediante diversas interacclones
previstas en el acuerdo de negociacién que le da origen.

Méds adelante discutiremos las motivaciones a su creacién por parte
de los progenitores, asi como las caracteristicas de gestién y los
factores de cambio que afectan y desaffan su estabilidad.

En la gestacién de la NUC, cada progenitor aporta recursos que
serén la base de valuacién para su participacién en el control y
los retornos. La comparacién de los recursos puestos a disposicién
por los socios fundadores determinaréd las simetrias (o asimetrias)
en el poder de negociacién de los contratantes. Los cambios en el
poder relativo de los contratantes constituyen un factor principal
de inestabilidad en la NUC, 1llevdndola a su desaparicién o
transformacién en una unidad con otra estructura organizacional’
{absorcién por el socio dominante, venta, etc.)

iv) Intereses en minoria.

Esta forma no supone la creacién de una nueva unidad sino la
participacién minoritaria en una unidad existente. Naturalmente, no
nos referimos aqul a las colocaciones de acciones de corto plazo de
cardcter especulativo sino a los aportes de capital que se dan
entre abastecedores y clientes, por ejemplo, con el objetivo del
mejorar los tiempos o la calidad de las entregas. También se da
cuando una empresa no desea ser adquirida nl co-dirigida pero
requiere una inyeccién de capital para su funcionamiento. Muchas de
las consideraciones estratégicas que veremos para las joint
ventures serdn también aplicables a las inversiones en minoria,
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especialmente las referidas a la autonomia del proceso decisorioc de
la firma que recibe el capital adicional.

Asimismo, no se trata de una alternativa esté&tica ya que si la
firma que invierte el capital adicional tiene alto interés
estratégico en participar, buscaré el control por medios distintos
al accionario hasta tener un poder de negociacién que obligue a la
otra firma a reconsiderar su oposicién a vender el control total.

Estos acuerdos se constituyen bésicamente por contratos de
abastecimiento de largo plazo entre proveedores y clientes o
intercambio de recursos para la puesta en comiGn de actividades sin
crear una nueva unidad. Su estudio se encuentra contenido en la
parte I) de este trabajo en lo referente a contratos de
abastecimiento y en la parte I1I) referida a la cooperacién en I&D.
Se excluyen del andlisis los consorcios de obra, con objetivos y
plazos de disolucién prefijados.

i) Li . i jos de distribucis

El mecanismo de licencias cruzadas es utilizado en los acuerdos de
cooperacién en materia de I&D, como forma de transferir tecnologia
de procesos o productos. La licencia da rentabilidad a las
innovaciones generadas en paises como el nuestro, donde la
proteccién intelectual no garantiza adecuadamente la apropiacién de
los retornos a las innovaciones™.

En algunos acuerdos de cooperacién en I&D, las licencias cruzadas
sustituyen a la formacién de una joint venture de investigacién.
Sin embargo, la mayer parte de las licencias no son verdaderas
estrategias de cooperacién dada la asimetria existente entre el que
otorga y el gque compra la licencia. Muchas veces se trata de una
empresa cuyo proceso a ceder deja de ser estratégico en sus
actividades. Para tratarlo como cooperacién -al igual que la
franquicia- algunos autores aducen que el prestigio de quién otorga

3" ver Parte III) sobre cooperacién en I&D y entrevistas a los
ingenieros Grompone (Intrefase S.A.) y Delacoste (Controles S.A,)
en la parte IV).
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la licencia estd en juego con la suerte del que la compra. Sin
embargo, muchas veces ocurre que la empresa gque vende tiene un
prestigio tal que el mal uso de la licencia por un comprador
particular no la sfecta.

Por udltimo, respecto a los acuerdos de distribucién cruzados,
debemos decir que se esté& transformando en una préictica cada vez
més frecuente en el marco de la integracién regional en el
Mercosur. El acceso a los mercados fue el origen histérico de las
joint ventures y en este caso particular, el aprovechamiento de los
canales de comercializacién es el capital més valioso de las
empresas locales, alin de las que por distintas razones ven
comprometida su existencia como productoras en el marco de un
mercado ampliado.

Se trata sin duda de una organizacién también inestable, sobre
todo en el contexto de un marco ambiental cambiante. Su probable
evolucién serd la de transformarse en distribuidores o
representantes, para aguellos que no sobrevivan productivamente o
el aprendizaje hacia la realizacién de acuerdos como los vistos en
la parte I), en el marco regional.
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Seccién (1) Motivaciones estratégicas en la formacién de una joint
venture: Un anflisis de Costo/Beneficio.

A partir del conjunto de motivaciones para la formacién de joint

38

ventures es posible agrupar®™ en tres grandes usos:

i) usos internos :
Son aquellas consecuencias que recaen sobre el manejo gerencial de
la firma:
a) posibilidad de compartir costos y riesgos,
b) obtener recursos (materias primas y materiales) donde
los mercados no los proveen o lo hacen con ineficacia,
c) aumentar la capacidad de endeudamiento,
d) compartir el uso de la planta cuando la minima escala
eficiente es grande,
— evitar la duplicacién de gastos,
- utilizar subproductos,
— compartir canales de distribucién y lineas de
productos,
e) Mejorar el aprovechamiento de nuevas tecnclogias o
clientes,
- mejorar el intercambio de informacién,
- mejorar la interaccién entre personal y
tecnologla,
£) Crear pr&cticas innovativas gerenciales y de
administracién,

g) Retener personal emprendedor.

i) titi .
Agrupamos aqul aquellas motivaciones que hacen al mantenimiento y
fortalecimiento de la posicién competitiva:

a) Influenciar la evolucién de la estructura de la rama,
b) Bloquear competidores ("first mover advantages"),
ganar acceso répido a los meJores clientes,
- reducir capacidad ociosa o integrarse
verticalmente,
— obtener ventajas de abstecimiento,
~ formar coalicién con los mejores socios,
c) Responder defensivamente a la liberalizacién y
desregulacién de los mercados.

i) - :

Encontramos en esta clase las motivaciones destinadas a mejorar la

38 Este agrupamiento se basa en Harrigan (1985).
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posicién estratégica provocando un cambio en la estructura del
mercado a favor de la firma:

a) Creacién y explotacién de sinergias,
b) Transferencia de tecnologia y habilidades,
c) Diversificacién
- entrada a nuevos mercados, productos o
actividades,

— racionalizacién de inversicnes.

El anédlisis de Costo/Beneficio implicaré un estudio del costo de
oportunidad, ésto es la valuacién de los beneficios netos que no
puedan obtenerse por estrategias alternativas, como la fusién, el
desarrollo interno, o el uso del mercado.

Para Porter y Fueller (1988), el anllisis se reduce a 1la
confrontacién de:

fic ‘qi .

1) Ganar economias de escala o de aprendizaje en la planta o
actividad puesta al servicio de los socios.

2) Adquirir, concentrar o vender el acgceso al conocimiento o
capacidad para realizar una actividad cuando existen asimetrias.
Estas coaliciones buscan disminuir los costos o reducir el tiempo
requerido para encarar esa actividad.

3) Reducir los riesgos, cuando la varianza del rendimiento es muy
grande en relacién al tamano &ptimo de la planta para otras-
actividades.

4) Ordenacién de la competencia a través de colusiones en el
precio, influyendo sobre los costos de los rivales o estandarizando
una tecnologia o formato de producto. (Por ejemplo, una coalicién
para difundir y estandarizar un determinado software puede buscar
perjudicar a los competidores que no comercializan productos

compatibles.)

Costos Estratégicos:

1) Requerimientos de coordinacién administrativa y costos de
control. La necesidad de que la joint venturé no sea un medio por
el cual la empresa difunde mé&s informacién de la necesaria, -lo que
puede tornarse contra ella- exige que adem&s del control sobre el
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desempeno de la joint venture se realice un estricto -y costoso-
seguimiento de las "puertas de salida" de la informacién a través
de una unidad especifica destinada a recibir los requerimientos del
socio y que estos no sean atendidos por el personal de la empresa
aleatoriamente.

2) Costos de competencia. Las coaliciones ofrecen un peligro
potencial de desvanecer la fuente de la ventaja competitiva. La
transferencia de experiencia y el acceso al mercado pueden
fortalecer a un competidor. Al mismo tiempo, cuanto més encontrados
los intereses de los socios, més altos, no sélo los costos de
competencia, sino también los de control.

3) Cuando uno de los socios hace una inversién irreversible en la
coalicién, se expone a sufrir expropiaciones. Este argumento esté
suficientemente desarrollado en la parte I) de este trabajo.

En el anédlisis de Costo/Beneficio de la opcién cooperativa, deben
considerarse el conjunto de estos items, no solo cuantitativamente
seino también en forma cualitativa.

Asi, ademds de los costos de inversién en la NUC, los progenitores
deben valuar el traslado de recursos humanos de valor para la
empresa, la pérdida de autonomia en la gestidén de una unidad con
valor estratégico, los riesgos de filtrar informacién a los socios
gue no deberia salir de la empresa.

Del punto de vista de los beneficios (vistos como diferenciales de
las otras alternativas) debe verse la reduccién de costos y
riesgos, la obtencién de economias de escala, la posibilidad de una
inversién menos "hundida" que la integracién total y en general,
aquellos elementos que consideramos antes como motivaciones para su
formacién. )

El neto de los beneficios y costos de realizacién para la empresa
progenitora constituye el nicleo del poder de negociacién frente al
socio. Este poder de negociacién es el que se confrontard para
determinar el acuerdo base gque da origen a la joint venture.

El segundo componente del poder negociador del progenitor frente
al otro -en orden de importancia- son los recursos con gque cada
progenitor cuenta para volcar a la NUC.

Las joint ventures no son un medio de obtener una ventaja
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competitiva perdurable para la firma que se encuentra muy lejos de
obtenerla sola. Si una firma elije formar un acuerdo en cuestiones
que son su ndcleo estratégico y su principal fuente de ventaja
competitiva, a menos que se perciba como una ventaja claramente
amenazada y transitoria y la joint venture fuera un medio de
realizar las inversiones necesarias para trascender hacia una
posicién mé&s estable, los riesgos de perder 1la fuente de
competitividad son muy grandes.

Para Porter (1990):

"Las alianzas (entre firmas rivales) no constituyen ninguna
panacea. Mantener y mejorar la posicién competitiva requiere,
en dltima instancia, gque la firma desarrolle su capacidad
interna en las freas relevantes donde se fundamenta la ventaja
competitiva. En el largo plazo, los lideres globales, rara
vez, -8l alguna vez ocurrié- descansaron en un socio para
hacerse de los activos y habilidades esenciales para procurar
la ventaja competitiva en su mercado."

De este modo, los recursos gque cada firma progenitora aporta a la
NUC pueden ser vitales a 1a hora de definir el poder de negociacién
gque cada firma tiene en el momento base. Pero es claro que los
recursos cambian de importancia relativa en el correr de la
colaboracién y sBi son transmitibles al socio, lo que fue una
asimetria en el primer acuerdo ya no lo ser& en sus posteriores
renegociaciones de modo que los balances de poder pueden verse muy
alterados y la joint venture puede perder su razén de ser.

Una ilustracién elocuente de la erosién del valor de un recurso
por razones de egtrategia nos la ofrecen Hamel, Doz y Prahalad
(1989):

"Las companlas occidentales entran en alianzas generalmente
para reducir costos de inversién. Tienen més interés en
reducir costos y riesgos de entrar en un nuevo negocio o
mercado, que en adquirir las habilidades de que carecen. Un
gerente norteamericano analizaba asi.su joint venture con un
rival japonés: "Nos complementamos bien entre nuestra
capacidad de distribucién y sus habilidades manufactureras. No
veo razones para invertir en manufactura si podemos tener una
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fuente segura de aprovisionamiento. Esta es una relacién
confortable."

Por otro lado, un alto ejecutivo de la compania japonesa
asociada, ofrecia una perspectiva distinta: “"Cuando es
necesario colaborar, le digo a mis empleados: "Esto es malo,
deberiamos tener nosotros esa capacidad. Colaborar es una
solucién de segundo mejor. Pero me sentirfa peor ain si al
cabo de cuatro anos, todavia no aprendimos a hacer lo que
nuestro socio sabe hacer; debemos digerir sus habilidades."

E)l acceso al mercado suele ser un recurso puesto a disposicién de
la NUC. Debe tenerse claro gue una vez que la marca comienza a ser
conocida, el valor de los canales de distribucién decrece
sustancialmente, y en consecuencia, decrece el aporte de este
recurso al poder de negociacién del socio que lo ofrece.

Otro elemento que conforma el poder de negociacién de los socios
progenitores entre si es la disponibilidad de alternativas. EIl
socio gque posea mAs (y mé&s atrayentes) alternativas incrementa el
costo de oportunidad de colaborar, lo gque lo capacita a exigir més
del acuerdo que otro socio que carece de alternativas atrayentes.

La contracara de este elemento es la necesidad. El1 socio més
necesitado de colaborar pierde poder de negociacién frente a sus
pares y corre el riesgo de ser "demorado" en el acuerdo para
erosionar el valor de sus recursos y ser adquirido en su totalidad
por el gue iba a ser su socio.

Por 1dltimo, influyen también en el poder de negociacién las
barreras o 1inercias que cada organizacién haya desarrollado
internamente. Estas barreras son en gran parte producto de la
dificultad de cambiar la estrategia de relacionamiento inter
organizacional en plazos cortos. Existen barreras externas legales
o institucionales (prohibiciones o restricciones de propiedad,
leyes restrictivas sobre patentes, etc.) pero nunca alcanzan éstas
la fuerza inhinbitoria de las barreras que tienen su origen dentro
de la empresa. .

Algunas de estas barreras se fundamentan en el pesimismo del
personal respecto a poder gerenciar eficazmente la nueva
organizacién creada. Otras veces, los &mbitos en gue se compite son
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los que preservan la visién como competidor que la empresa tiene
del socio y esto se traslada al Ambito donde se coopera, provocando
dificultades a la NUC.

*

*

Tipicamente, estas barreras se manifiestan en:

limites a la informacién que se comparte con el socio.

excesos de controles sobre la autonomia gerencial de la NUC.
mantenimiento del méximo de clientes en el &mbito autdénomo.
negativas a ceder personal de valor a la NUC.

sindrome de "no inventadoc aqui* para los desarrcllos que tuvieron

su origen en la Nuc¥,

Parece claro que estas barreras son una de las princlipales causas

de ruptura de las joint ventures y que solo pueden tener lugar en
las organizaciones donde los acuerdeos no representas una opcién

estratégica de importancia.

¥ E1 sindrome de "no inventado aqui* ee la denominacién que

se le da al comportamiento de rechazo al uso de productos y
procesoe originados fuera de los dominios de la empresa.
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Seccién (2) Estructura de una joint venture.

La estructura de la joint venture es el principal resultado del
Rcuerdo Base, siendo este un resultado de la confrontacién de los
poderes de negociacién de ambos progenitores.

En el Acuerdo debe establecerse con la mayor precisién posible la
delimitacién que los socios quieren darle a la nueva unidad. Entre
los principales temas a definir en esa instancia, se encuentran:

~ Destino de la produccién de la NUC: debe definirse si puede
vender a no socios, si lo hace en igualdad de condiciones que a los
progenitores (en este caso la NUC lleva el nombre de “centro de
beneficios” y sus objetivos difieren de los originales®® en el
caso de un abastecimiento al costo).

- Origen de los insumos de la NUC: interesa saber si la NUC tendré&
autonomia de compras o deber& abastecerse de la produccién de sus
progenitores (o una combinacién de ambas cuando la capacidad
instalada de la NUC asi lo sugiera).

Es evidente que tanto este factor como el anterior son causas de
inestabilidad dinédmica del acuerdo. S8i la NUC llegara a tener
dificultades de mercado por la calidad o costo de los insumos que
emplea y los progenitores le niegan la capacidad de abastecerse en.
forma independiente, la NUC no sobreviviré.

— Mecanismos de Control: se refiere a la forma en que se integra la
direccién de la NUC y las provisiones por la que ésta representa
los intereses de los socio en la NUC. La forma en que los socios
progenitores controlan el desempeno de la NUC rara vez se ajusta a

“ 1a organizacién de un centro de beneficios, por

contraposicién a una fuente de abastecimiento al costo de las
materias primas y materiales suele tener por objetivo, ya sea no
inhibir un emprendimiento empresarial de importancia, dado que los
precios de transferencia son un fuerte ‘contraestimulo a 1la
eficiencia de la gestién, o explotar mejor una condicién de extra
beneficio de caré&cter monopdlico. El nucleamiento de productores
textiles en la produccién de polimeros en la planta "Polimeros
Uruguayos”, ligado a una alta tasa de proteccién en el momento de
su fundacién, parece responder a estas motivaciones.
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lo definido en el Acuerdo Base. Los intereses de los socios son
cambiantes respecto a las actividades de la joint venture y por lo
tanto seradn también cambiantes el tipo y grado de controles,
presiones e intentos por disminuir la autonomia de la gestién de la
NUC segin la situacién por la que atraviesen sus socios. El exceso
en los intentos por subordinar las decisiones de la NUC suele ser
un factor principal en la inestabilidad y ruptura de los acuerdos.

— Duracién y estabilidad: si la joint venture tiene un objetivo
especifico, debe ser especificado el momento en que se entiende que
ese objetivo estd cumplido. Este elemento es més propio de las
asociaciones de tipo "consorcio de obra" que de las que nos ocupan.
Si bien muchas veces la joint venture es una modalidad transitoria
hacia una fusién, absorcién o integracién vertical, constituye una
prueba de la convivencia de equipos gerenciales, personal y
recursos por lo que, atn en el caso de que su transitoriedad esté
clara para sus participantes, no conviene ponerle un fin
predeterminado al acuerdo, bajo riesgo de presionar los tiempos y
frustrar un procesoc que se hubiera dado naturalmente. Se sabe de
la teoria de juegos no cooperativos*', que la existencia de un
final prefijado induce a no cooperar: también esto debe tenerse en
cuenta a la hora de diagramar un acuerdo.

Algunos ejemplos de estructuras:

Las estructuras difieren entre si por varias razones. Las
especificidades del sector de actividad en el que se encuentran es
muchas veces el determinante principal del nimero e importancia de
las actividades puestas en comin. Asimismo, las firmas involucradas
que poseen recursos de alto valor y pocas economias de escala,
prefieren reservarse estos recursos como un capital diferencial
para con sus socios* -que son también sus competidores-.

4 ver Apéndice 1) 2.

“2 pstos recursos también pueden ser intangibles y relacionarse
con el tipo de actividad con que sus clientes asocian a la empresa
y reconocen la marca.

58




ESTRUCTURA DE POLIMEROS URUGUAYOS BS.A.

Externos Padre (A)

NUC

Padre(B)

Heterias Primes

\

Dasarrollo Pro-

ductos

'rocesamiento de

fateriales - L 3
-nnovacién de -
Procesos L a
"Componentes y |5
" ‘ateriales Ter- | '
minados

L

Actividad de [+ ]
‘a Joint Venture [

ervicios de a7

arketing L .
fnsamblaje x \\\\ﬁﬂ L]
‘Depbsito y Ven- ) 9

a Mayorista B4

istribucién

; W10

Fisica »

Venta Minorista 1] M3

-FIGURA 3-

Externos




En la figura (3) se muestra un diagrama*® adaptado a la estructura
de la empresa Polimeros Uruguayos S.A.. En este caso, se trata de
un "centro de beneficios", con una administracién relativamente
independiente de las empresas textiles propietarias. Posee
autonomia de compras para sus materias primas (principalmente de la
industria quimica). La produccién (fibra de polyester) se vende
luego, tanto a las empresas propietarias como al resto al mismo
precio y ademés exporta un porcentaje importante de su produccién
a los mercados regionales. Se trata de una empresa creada en un
momento especial de nuestra historia econémica, donde una tasa
elevada de proteccién daba alta rentabilidad a una planta de
polimeros, aiin trabajando a escalas reducidas.

La libertad para decidir los abastecimientos suele ser clave en el
desempeno de las unidades cogobernadas. La falta de contacto entre
la NUC y el mercado {cosa que ocurriria si Polimeros Uruguayos solo
vendiera a sus propietarios) puede generar falta de dinamismo de
diversos tipos. 8i ademds de restringirse la fuente de
abastecimiento se le agrega la obligacién de vender sélo a sus
progenitores —no es un caso corriente, generalmente se opta entre
dejar libre el mercado de insumos © el del producto- la NUC pasa a
ser fagonera de sus padres. ,

Un caso distinto es el que representa la asociacién impulsada por
Avicola Melilla. En este caso, la joint venture es la forma que los
progenitores tienen de compartir algunas instancias en la cadena de
produccién que presentan economias de escala. El mercado "testea"
el desempenoc de la NUC y la pone al tanto sus requerimientos,
obligéndola a una conduccién flexible. Al mismo tiempo, se le
permite abastecerse de terceros, para no quedar rezagada,
prisionera de insumos que por calidad o precic perjudican su
capacidad de competir. La produccién para el mercado permite
alcanzar la escala eficiente cuando la agregacién de la demanda de
los socios no es suficiente para ello.

Lo presentamos en sus distintas etapas agregando los socios a los
efectos del diagrama, (figura 4). La primera etapa est4

43 pdaptado de Harrigan (1985).
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representada por la produccién en comin de racién para el engorde
de pollos. En la segunda, los socios pasan de dos a tres y ya son
cuatro procesos los que se realizan en conjunto: Importacién de
reproductores y uso de granjas comunes para reproduccién,
incubacién y fébrica de racién. La tercera etapa (sin culminar)
incluye la construccién de una planta frigorifica para la faena y
viscerado de los pollos. '
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APENDICE IX) 1.

La creacién de sinergias

La creacién de sinergias entre los participantes en la joint
venture y la NUC descansa en la puesta en comiin de los recursos de
los socios participantes. El tipo de efectos multiplicadores (o de
ahorros) buscados difiere segin la organizacién de 1la joint

venture.

En las joint ventures horizontales, donde los socios compiten en
el mismo mercado, las sinergias se generan a partir de la instancia
que desarrollan en comin. 8Si se trata de un laboratorioc de
investigacién conjunta, lo buscado ser& el ahorro de los costos
fijos de investigacién, asi como la reduccién de los riesgos de
fracaso (o de las pérdidas asociadas a la poéibilidad de fracaso).
Si lo puesto en comin es una instancia de la cadena de produccién,
se buscard la obtencién del costo unitario minimo a través de una
escala ampliada, ofreciendo el producto a los socios progenitores.

S8i la escala de los socios como consumidores no es suficiente para
absorber la capacidad instalada de la NUC, entonces se entra en uno
de los dilemas tradicionales de la formacién de este tipo de joint
ventures: se accede a vender a los competidores que no participan’
de la NUC, aumentando la escala de produccidén hasta optimizar el
tamano de la NUC o se permanece en una situacién subdptima desde el
punto de vista de 1la NUC, pero que preserva las ventajas
competitivas del suministro seguro y de calidad para los socios
progenitores.

La solucién a este problema es critica para el desempeno de la
sobrevivencia del acuerdo. En general, se advierte que el contacto
con el mercado es vital para el desempeno competitivo de la NUC,
aln para el desempeno como‘proveedor de los socios progenitores. De
igual modo, algunos progenitores no 1llegan a comprender la
necesidad como firma de la NUC de diversificar sus abastecimientos
y disuelven la joint venture, cuando ésta fue disenada para el
procesamiento de las materias primas y materiales originadas en sus
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progenitores. Cuando se da este tipo de situacién, las necesidades
de la NUC se contraponen (por lo menos, en el corto plazo) a las de
sus progenitores.

Hladik (1985) desarrolla un modelo de joint venture internacional
donde estudia los impactos de la inversién en la NUC sobre la
rentabilidad de la firma progenitora. Es posible apreciar que para
casos en gque la NUC reduce la rentabilidad de 1la firma
progenitora*® (derrames negativos) el total de los recursos de
inversi6én puestos a disposicién de 1la joint venture son
sensiblemente menores &a los que requerirfia para optimizar su
funcién de beneficios. El beneficio méximo de la firma en su
totalidad (considerando la NUC en la proporcién en la que se es
propietario) implica un volumen de inversién que inhibe el
desarrollo méximo de la NUC*. El dilema tradicional de aprovechar
las sinergiaa que se generan o limitar el desempeno de la NUC donde
pueda perjudicar a sus progenitores vuelve a aparecer.

i % Hladik utiliza una funcién de beneficios que adiciona los
beneficios separados sin la existencia de la joint venture y los de
la NUC ponderados por el porcentaje de acciones que corresponda.
Esta funcién se supone superior a la mejor opcién alternativa y se
maximiza para un valor I de los recursos de inversién, que cuentan
tanto la inversién en la propia firma progenitora como en la NUC.

“ Estos problemas también se encuentran en el andlisis de los
montos destinados a I&D en proyectos cooperativos, en relacién al
volumen de inversién cuando la empresa maximmiza aisladamente. Ver
Parte III).
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Seccién (3) Estabilidad y factores de cambilo.

La cooperacién, al no ser nunca la forma principal de obtener una
ventaja competitiva, no debe ser vista como una estrategia de largo
plazo, destinada a obtener una porcisén significativa del mercado,
permaneciendo con esa estructura organizacional. Esto implica, por
un lado, que la empresa debe combinar los esfuerzos que realiza en
forma independiente con los que desarrolla conjuntamente con su
socio, no s6lo para procurarse una verdadera ventaja competitiva,
sino para extraer los mejores beneficios de la colaboracién.

La mayoria de las empresas que se involucran en acuerdos, aidn los
que constituyen un monto significativo de recursos, saben que no es
en la colaboracién donde se evaltGan los desempenos globales, sino
que es solo una parte de la estrategia de relacionamiento en el
mercado y/o con sus principales abastecedores.

Esto ha tenido dos consecuencias importantes en la organizacién
de los acuerdos:
i) ha excluido en general de la formacién de joint ventures, las
actividades que representan el nicleo estratégico de la empresa.
ii) ha ayudado a percibir a las joint ventures como estrategias
transitorias, destinadas a sufrir transformaciones de importancia -
ya sea como paso intermedio hacia la integracién o absorcién o como
agrupamientos con un objetivo transitorio y posterior disolucién-.

Tal como lo indica la figura (5), es el propio funcionamiento de
la joint venture el que genera inestabilidad por los cambios que se
dan -~y que provoca— en su entorno,

Los cambios son una consecuencia del dinamismo de los
requerimientos de los mercados a la obtencién y mantenimiento de
una ventaja competitiva. Puede ocurrir en la diné&mica de la empresa
donde un nuevo andlisis de 1los recursos disponibles o una
informacién adicional sobre los costos asociados a un rumbo
decidido puede hacer variar la estrategia y los objetivos.
Implicitamente, puede encontrarse amenazada la joint venture si los
objetivos compfometidos se encontraban relacionados con el proyecto
de cooperacién (un nuevo diseno de producto, investigaciones sobre
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procesos, etc.). Muchas veces, ésto no implica el final del
acuerdo sino que se retira parte del apoyo inicial a través de
remocién de personas importantes para la empresa gque cumplian
funciones en la joint venture y se limitan los aportes de capital.
Junto con eso, el socio para quien la importancia relativa de la
joint venture ha disminuido, puede ofrecer la venta de una parte de
su paquete para que darse s86lo con una colocacién de tipo
financiero y ahorrarse el costo de las decisiones en un 4rea que
dej6 de afectarle.

Cuando los cambios aparecen por el surgimiento de una asimetria
que no existia al comienzo del acuerdo, la inestabilidad es fruto
de la negativa de los socios a reconstituir al acuerdo teniendo en
cuenta las caracteristicas de la nueva situacién. El1 poder de
negociacién que un socio tiene frente a los otros no permanece
congelado durante el transcurso del acuerdo. Cuando la joint
venture tiene por objeto la obtencién de habilidades de las gque uno
de los socios carece, el poder de negociacién se altera si los
otros no tienen algo valioso que ofrecer cuando esta empresa
adquiera esa capacidad. Lo mismo sucede con las joint ventures de
acceso a un mercado.

J. P. Killing (1982) analiza las particularidades de las joint
ventures que sucumbieron a sus conflictos internos en base a una
muestra en el &mbito internacional. Uno de los aspectos més
relevantes que encuentra es la importancia del factor
administracién en el desempeno y la supervivencia de los acuerdos.

Los acuerdos de “padre dominante" tienen mejor desempeno que los
de direccién compartida. En el é&mbito internacional, a la
 confrontacién tradicional de estilos empresariales en la
coonformacién de la joint venture, se suma la conjuncién de
culturas distintas que muchas veces anula la ejecutividad necesaria
de las decisiones. Killing encuentra que :

" El grupo de directores de una joint venture norteamericano -
briténica disentia continuamente .sobre el conjunto de
informacién requerida para une decisién. Los briténicos no
podian entender por qué razdén los americanos precisaban tantos
nimeros. Los americanos, por su parte, creifian gque sus socios
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volaban a ciegas."
El cuadro siguiente analiza el desempenoc de la muestra segdn las
caracteristicas de participacién en la direccién®:

Tipo Satisf. Disuelta
Padre do 13 23% 23% 54% 15%
minante

Dir. Com 20 55% 20% 25% - 50%
partida

Indepen. 4 25% 0% 75% 0%
Promediq 37 . 36% 22% 42% 31%
ponder.

Dado que es posible demostrar que los proyectos de mayor riesgo
intrinseco {exploracién de gas y petr6lec) se manejan con padre
dominante, la mayor tasa de fracaso de la direccién compartida debe
ser atribuida enteramente a fallas en el mecanismo de direccién.

flexibilidad estratégi

A lo largo del desarrollo de la NUC como eﬁtidad separada, los
requerimientos de coordinacién y control por parte de sus
progenitores cambia. Si la NUC tiene contacto con el mercado, las
necesidades de autonomia en el diseno y conformacién de una fuerza“
de ventas es creciente. Si los progenitores no perciben con
claridad esa necesidad, los conflictos aparecerén reflejados en el
desempeno de la NUC.

La importancia de estimar con claridad no solo los requerimientos
estdticos de la NUC para sus progenitores sino c¢émo é&stos se
adecdan en forma diné&mica resulta vital para el manejo de las
interdependencias que se crean. La falta de previsién de la
evolucién, -sobre todo cuando la NUC ofrece sus productos en el
mismo mercado que sus progenitores— es motivo corriente de 1la

4% 1as categorias se construyeron segdn la opinién de los
propios participantes en la direccién. Las joint ventures de tipo
*independiente® son aquif aquellas en que la NUC no recibe
interferencia de los padres en la toma de decisiones.
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liquidacién de la joint venture. Existen muchos ejemplos de esta
causa de ruptura. Pan American eliminé su participacién en Panagra
(joint venture entre Pan American y W.R.Grace) en 1963 después de
intentar frenar un crecimiento de la NUC en sus mismas rutas
aéreas*’. Otro ejemplo puede verse en la expansién desmesurada de
las joint ventures en la industria quimica. Asahi Chemical disolvié
en 1982 su acuerdo con Dow Chemical luego de un acercamiento de
Asahi-Dow (la NUC) a Dow Chemical (su progenitor americano) para
investigar materias primas de bajo costo que sustituyeran las
proporcionadas por Asahi Chemical (progenitor japonés)®.

Un director de CasChem, expresaba la situacién de la industria
quimica de esta manera:
"Muchas joint ventures en la industria quimica se basan en
dos padres poderosos que eligieron cooperar en el desarrollo
de un nuevo producto o proceso. De un examen de estas
combinaciones, surge que fueron establecidas una cantidad
importante de restricciones sobre la empresa conjunta,
limiténdola tanto en sus posibilidades de crecimiento como en
la diversificacién posible de su linea de productos. En muchos
casos, se la obliga [a la NUC] a recurrir a uno o ambos de sus
padres como soporte tecnolégico lo que las convierte en
empresas lentas y poco eficaces. La evidencia actual sugiere
que se presta mds atencién -y recursos— a estrechar el alcance
de la joint venture que a establecer el clima adecuado a un

desarrollo independiente.*

Muchos gerentes que est&n convencidos de las razones por . las
cuales participan de una acuerdo, sienten que pierden grados de
libertad respecto a la integracién de esas actividades dentro de la
firma. Esto les hace hablar de "inflexibilidad estratégica" a la
hora de caracterizar sus relaciones cooperativas. Sin embargo, a la

4 yer Harrigan, K. (1985).
“8 ver Hladik, K. (1985).

“ A. Mendolia: "The life cycle of joint ventures", en

Chemistry and Industry, diciembre, 1979. Citado en Hladik, (1985).
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hora de medir los recursos comprometidos en una actividad,
contituyen costos de salida mucho mayores los desarrollos internos
que la puesta en préctica de las formas hibridas (Porter y Fueller,

1988). i '

Para Lorange (1985), los factores desestabilizantes principales
pueden sintetizarse en:

i) la "repatriacién” de los recursos generados en la NUC, incluido
el aprendizaje de los recursos humanos;

ii) la adaptacién a los cambios del mercado;

iii) la emergencia de un subsector asequible a la NUC;

iv) la administracién de conflictos entre los socios.

Desde una Optica distinta, Kogut (1989) efectda un anédlisis
empirico de las variables caracteristicas asociadas a las joint
ventures disueltas para una muestra de 92 acuerdos. Encuentra que
aquellas asociaciones que se fundan en més de una relacién son més
estables que el resto. Las relaciones multidimensionales operan
como el intercambio de dependencias visto en la seccién (3) de la
parte 1)%°, otro factor que mejora la probabilidad de éxito es la
asociacién para colaborar en investigacién y desarrollo, cuando la
industria en la que se colabora es intensiva en I&D.

En cambio, el efecto combinado de una variable que mide si la
joint venture es en produccién y si la escala minima de produccién
eficiente es elevada en esa industria, da como resultado una
probabilidad de fracaso mayor que si no se dieran estas
caracteristicas. La hipétesis contraria pareceria mucho més

0 Kogut reconoce esta semejanza pero, curiosamente la utiliza

para criticar el enfoque de los costos de transaccién. Para él, si
la estabilidad se consigue a través de varias dimensiones, entonces
la transaccién no debe ser la unidad fundamental de andlisis, como
lo es en la 6ptica de Williamson. La transaccién es sélo una parte
de un objeto més amplio que es el relacionamiento entre empresas
independientes. Sin embargo, la motivacién de la firma que se
embarca en un acuerdo de cooperacién no es la relacién con una
empresa, sino que se busca determinada ventaja o caracteristica de
esa empresa para beneficiarse de ese contacto. Aln cuando los
beneficios de ese relacionamiento sean de varios tipos, siempre
existe una jerarquizacién entre ellos de modo que la empresa que
busca cooperar lo hace por una dimensién, y ofrece el resto como

garantia de su desempeno.
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razonable: la percepcién de estar colaborando en algo critico para
la industria genera estabilidad. Kogut ensaya dos explicaciones a
- sus observaciones. Primero, la muestra excluye las joint ventures
que terminan en la compra que hace un socio de la parte del otro.
Esto lleva a considerar la posibilidad que los socios prefieran
disolver el acuerdo antes de vender al ex-socio capacidad
adicional. La otra posibilidad es que el fracaso de la venture haya
sido por la incapacidad de realizar los beneficios de la escala
eficiente, explotando las sinergias en todo su potencial.
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Introduccién: El problema de la apropjabilidad.

Al analizar los incentivos econémicos privados a la inversién en
investigacién y desarrollo (1&D), varios autores de la década del
sesenta’’ advirtieron sobre caracteristicas particulares de estos
gastos que los hacién asimilables a un "bien piblico". Estos rasgos
pueden resumirse en la distancia entre los (altos) costos de
generacién de una innovacién frente a los (bajos) costos de

difusién de los resultados.
Esta asimetrfa constituye por un lado, un freno a la inversién en

I&D y por otro, un estimulo a la conducta imitadora, reproduciendo
los desarrollos del innovador a un costo muy inferior.

Aunque los descubrimientos se protejan con patentes, los
“"desbordes" tecnoléfgicos perjudican al innovador al no impedir que
sus competidores en el mercado del producto permanezcan con una
rivalidad intensa. Al mismo tiempo, éstos se ven estimulados a
seguir una -conducta de "free rider" al constatar que es més
rentable esperar que otro se haga cargo de la innovacién (y de los

costos consecuentes) para luego imitarla.
Por estas razones se suele asimilar su estudio al de un bien

piblico. A semejanza de 1los bienes piblicos, sBeé generan
dificultades para revelar las preferencias y valuar los bienes a
transar, asi como para apropiarse de los retornos a las inversiones
realizadas. No existen incentivos a revelar las preferencias ya que
una innovacién es muy diffcil de valuar sin hacerla piblica y su
"devolucién" es casi imposible. Ademés, la posibilidad de desbordes
tecnolégicos genera una externalidad. La uUnica posibilidad de
internalizar esa externalidad es formando una coalicién que abarque
el conjunto de la industria, ya que un grupo de firmas no podrian
evitar que las que no pertenezcan al grupo les utilicen
gratuitamente sus resultados. En la seccién (2) consideraremos la
formacién de una coalicién de este tipo, asi como los problemas
estratégicos que origina, .

La caracterizacién realizada explica por qué los niveles de gasto

' ver R. Nelson (1959) y K. Arrow (1962).
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observables en I&D son inferiores a los socialmente deseables®?.
Segin Arrow (1962), las presiones a innovar son menores en
condiciones de monopolio que en competencia pero, ain asi, son
inferiores a las de m&ximo rendiomiento social. Estudiaremos la
influencia que las distintas estructuras de mercado tienen sobre
los niveles de gasto en I&D, asi como las relaciones entre el
comportamiento a nivel de I&D y a nivel de producto final.

52 Nos referimos aqui al gasto que haria méximos los excedentes

del productor y del consumidor. Ese anélisis no serd tenido en
cuenta en este trabajo, ya que nos concentraremos en los incentivos
privados a innovar.

71




Seccién 1: Competencia e innovacidn

El gasto en I&D tiene siempre como objetivo mejorar la posicién
competitiva de la empresa. Las innovaciones pueden consistir en
cambios &a nivel de producto, destinados a mejoras gque lo
diferencien de los bienes disponibles en el mercado o a nivel del
proceso, donde se busca reducir el costo de produccién. Vamos a
referirnos en general a las innovaciones situadas a nivel de los

procesos.
Las innovaciones, pueden a su vez dividirse en drésticas o

menores. Las drésticas suponen que la reduccién en los costos
colocan al nuevo' costo marginal por debajo del precio de
competencia, por lo que el resto de las firmas queda excluido del
mercado y se llega a una conformacién monopélica.

Cuando la innovacién es menor, se genera una cuasi renta por la
diferencia entre el precio de mercado en base al costo marginal
anterior (competitivo u oligopé6lico) y el actual.

Para una firma individual, el valor de una innovacién dréstica
depende de la comparacién entre las estructuras de mercado previa
Y posterior a ella. Es decir, si una innovacién reduce el costo
marginal de C, a C,, su valor puede expresarse como:

_d[2(g) -P(c) 1D(P)}

v dc

ks

O sea que la firma recibe como retorno a su inversién una renta

que considera:
- los cambios en su funcién de costos,
- los cambios en las cantidades demandadas al cambiar los precios

de equilibrio.

a) El duopolio de Cournot.
Vamos a considerar un mercado duop6lico, donde las empresas
compiten en cantidades segin las hip6tesis de Cournot. En este

caso, cada empresa ignora los efectos de su propia decisién sobre
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la otra (no existen variaciones conjeturales) a la vez que
subordina su propia decisién a lo que la otra realice.

El valor de una innovacién para una de estas empresas es la renta
que considera el cambio en los precios de equilibrio por los nuevos
costos y las nuevas cantidades ofrecidas al pasar a una situacién

de monopolio.

Es posible refinar el andlisis a partir de especificaciones de la
influencia del gasto en I&D sobre la reduccién de costos®?. Para
ésto, plantearemos una revisién de los modelos de dos etapas donde
las empresas deciden:

- cuénto gastarén en I&D,
- cuénto producto (y a qué precio) ofrecerén en el mercado.

b) Los modelos de dos etapas.

Jacquemin y D'Aspremont3* consideran un modelo donde dos empresas
deciden si cooperar o competir en los gastos en I&D, para luego
decidir el comportamiento en el mercado del producto (rivalidad o
maximizacién conjunta}. -

Se especifica una forma para el gasto de I&D con rendimientos

decrecientes:

X2 :
1
Gasto en I+D =y >

donde x; es la cantidad de recursos destinados a I&D por la firma
i. De esta forma, el costo de produccién puede expresarse como:

53 Existen otro tipo de refinamientos de modelos de Cournot con
rivalidad en I+D. En particular, entendemos de gran interés los
modelos que consideran un horizonte temporal en las innovaciones,
en funcién de los gastos en I+D. F. Sherer desarrolla algunos de
estos modelos donde las funciones de reaccién son en el gasto en
I+D a partir del gasto de la otra empresa. Un incremento en la
rivalidad hace que cada una aumente su gasto individual para
adelantar la innovacién y apropiarse de la cuasi renta. Ver
"Innovation and Growth: Schumpeterian Perspectives" (1989) vy
“Industrial Market Structure and Economic Performance® (1990).

% yer A. Jacquemin y C. D'Aspremont (1988).
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Cylay X, x5} = [A~x-Bxyl gy

En esta especificacién, B representa el efecto positivo que el
gasto de una firma tiene en la reduccién del costo de produccién de

la otra®.
Los beneficios de cada firma, condicionales a los valores de x;y

X; , Be escribirén:

I,= P(g,+@) @~ [A-x-x) @y~ Y=
En base a esta férmula general, los autores comparan tres
soluciones posibles a un juego de dos etapas, a saber:
i) la solucién no cooperativa {equilibro de Nash-Cournot),
ii) la cooperacién en I&D, compitiendo en el mercado del producto
final,
iiiy la maxiﬁizacién conjunta en ambas etapas {(equilibrio en

situacién de monopolio).

Llamando a las cantidades de recursos gastados en I&D para cada
una de las soluciones consideradas x" (equilibrio no cooperativo),
x® (cooperacién en I&D) y x" (monopolio), asi como Q', Q° y Q" para
las cantidades respectivas de producto final vertidas al mercado,

los resultados muestran que el gasto es mayor cuando hay
cooperacidn en I&D qgue cuando po la hay:

x> xMC,

Esto se cumple pafa derrames tecnolégicos significativos, o lo que
es equivalente, para valores de B superiores a 0,5. Lo obtenido es
contrario a las tesis que ven en la cooperacién una forma de
reducir el monto de los recursos dedicados a I&D, al evitarse la

* Se supone 1>B>0, lo que condice con la intuicién, ya que un

gasto no puede tener méds efectos en los rivales que dentro de la
firma.
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duplicacién de gastos. Otros autores, que analizaremos mas
adelante®®, desarrollan una visién distinta de la funcién de la I&D
en la actividad industrial, que esté& acorde con los resultados
observados. ,

Por otra parte, si se mantiene la rivalidad en la segunda
instancia, se obtiene® Q° > QY. Con respecto a la situacién de
monopolio, x" varfa con 8. 8i B > 0,41, se cumple x" > x'

Ademds, x" > x°. Esto se explica por el hecho que las empresas se
ven incentivadas a gastar més al poder capturar una porcién mayor
de su propio gasto, sin correr riesgos de expropiacién.

A nivel de cantidades, al igual que el anédlisis tradicional del
monopolio, la oferta se restringe. En resumen, es posible escribir:

x> xt > XN
Q" < Q"¢ < Q@ para valores *"altos” de B.

Mientras que,

x" > x> x*

Q" < @ < O para valores “bajos" de 8.
De este modo, se puede concluir de este andlisis que en industrias
con pocas firmas y amplios desbordes tecnoldégicos, existen
incentivos privados a cooperar®s ’

% ver especialmente D. Mowery y D. Foray (1990).

7 si se sustituye en la fé6rmula de beneficios los valoores de
X y Q para cada caso, es posible apreciar que también los
beneficios son mayores para el caso en que las empresas cooperan en
I&D. Esto es relevante para el debate sobre politicas, ya que si
existen incentivos privados (mayores benefic1os), los subsidios al
gasto en I&D no tienen razén de ser.

8 También, si se elimina la solucién de cooperacién en I+D,
es posible reencontrar la hipétesis schumpeteriana que relaciona la
mayor concentracién con la mayor tasa de innovacién (si se asimila
gasto en I+D con tasa de innovacién).
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En esta seccién, analizaremos la decisién de una firma de
incorporarse o no a una coalicién que engloba al conjunto de las
empresas de la rama. La optimizacién en 1la coalicién supone
encontrar el valor del gasto individual (e) en I&D que hace méximo
el beneficio total (%). Esto implica para la firma i analizar el

@x. en
signo de 75; va que ?ﬁ; es positivo.

De este modo, los incentivos para la firma i para entrar a una
coalicién global depender&n de cémo afecte en forma cruzada el
gasto individual en investigacién, a los beneficios de las otras.
5i el gasto tiene efectos positivos, serd redituable pertenecer a
la coalicién ya que ésta internaliza las externalidades intrinsecas
a la I&D, Decimos en esta gitucién que la decisién conjunta (Jjoint
decision-making) incrementa los incentivos a invertir en I&D.

Para analizar bajo qué condiciones la cooperacién constituye un
incentivo a invertir, debemos trabajar con una f6rmula més

explicita de los beneficios cuando se compite en I&D:

O,(e) =p,(&)W+) py(a)L - &
wi

En esta expresién, la firma que primero llega a la innovacién
- recibe la proteccién de una patente que le permite la exclusividad
del usufructo. Para cada vector & de esfuerzo en I&D, la firma i
tiene una probabilidad p, de obtener la patente. W es el cambio
producido en los beneficios cuando la firma i gana (en comparacién
con una situacién donde nadie gana) y L es el cambio que se produce
en los beneficios de i cuando otra firma es la que logra la patente
(también comparando con una situacién donde nadie gana). L puede
ser interpretado como el beneficio al segundo lugar, incorporando
posibilidades de imitacién, etc.

Suponiendo que W y L son pardmetros de igual valor para todas las
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firmas, podemos volver a nuestro anélisis si derivamos la ecuacién
(1) para la firma j, ante un cambio en la firma i:

o1L,(e) dp,(e) dp (@)
de, ~de, "' Toe; %

con 3,, que vale 1 cuando i=j y 0 en otro caso.

Los desbordes o externalidades pueden expresarse:

o p,(g) op, (&)
—F3 = ot Rt
de, vie) de,

A su vez, podemos expresar el beneficio cruzado de la externalidad

como:

aPi ()
de,

an (a)

"o,(e) _ore +(n-2) I+
da,

de, de,

L

Esta ecuacidén puede interpretarse como la descomposicidén del efecto
en los beneficios de la firma j ante un incremento del gasto en I&D
de la firma i, separado en los cambios en la probabilidad de la
firma que accede a la patente (sin gastar), las n-2 firmas que no
acceden pero cambian sus “probabilidades y la firma i que modifica

su probabilidad de perder.

Llevando todo a P, y llamando a= obtenemos:

e

dl;(e) 0P, (&)

36, 36, Wly[1+(n-2)a] +a}

g,
Dy W>0, entonces existir&n incentivos a incorporarse a una

m
Como -BE;
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coalicién (y gastar recursos de I&D dentro de ella) cuando:

v(1+(n-2)a] +a >0

Para analizar los efectos que produce una coalicién sobre los

incentivos privados a gastar en I&D, asi como las motivaciones de
una firma a incorporarse a la c¢oalicién, debemos tener una
caracterizacién rigqurosa de las externalidades. El1 tipo de
externalidad gue vayamos a considerar tendrd influencia sobre los
valores de q Yy ¥, haciendo, por lo tanto, que la expresidén sea
positiva (induciendo a gastar en I&D en la coalicidén) o negativa
(desestimulando la participacién en la coalicién). Esto se muestra
grdficamente en la Figura 6.

Las externalidades pueden dividirse en competitivas o
tecnolégicas. En las competitivas se tiene en cuenta el
comportamiento de una firma frente a las otras, mientras que en las
tecnoldgicas existe cierto determinismo por la naturaleza de los

bienes o procesos involucrados.

Externalidades competitivas: ‘

4a) En el mercado de I&D:

Si existe en el mercado de I&D alta proteccién intelectual o
posibilidades de ocultar secretos industriales, la innovacién de
una firma retarda las de las otras. Esto influye de dos maneras;
por un lado el aumento de gasto de la firma i provoca una caida en
las probabilidades de la firma j, lo que estimula que una firma
patente resultados intermedios para que otra no pueda usarlos (ésto
hace y<0).

Por otra parte, influye en L y W, dando mayor valor a ganar la
carrera de patentes (W) y menor a perder (L). Esto hace que a

decrezca.

b) En el mercado del producto final:

Si las empresas no se relacionan entre si, entonces L=qg=0. Si se
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FIGURA (6) Efecto de la coalicibn sobre

(+) implica incremento del gasto.

el gasto en

I&D



trata de empresas que producen bienes complementarios, por ejemplo,
que tengan relaciones de abastecimiento, entonces L>0 y a>0.
Por dltimo se da la posibilidad de que exista rivalidad en el

mercado del producto. En este caso, L<0, o sea que <0 y los

incentivos decrecen.”’

Una sintesis gradfica aparece en la figura (7) donde se analiza la
influencia de las externalidades competitivas en los incentivos a

cooperar.

Externalidades tecnolégicas:

a) Intermedias:

Las externalidades intermedias aparecen cuando los procesos
presentan alguna complementariedad. En esos casos, un aumento de e
aumenta la productividad de e;. Esta externalidad provoca un efecto
positivo en la probabilidad de la firma que no hizo el gasto. De
modo que, en presencia de externalidades intermedias, y>0 lo que

incrementa los incentivos a cooperar.

k) Finales: _

Cuando la proteccién es débil, los desbordes tecnoldégicos
generados por una innovacién bajan los costos de todas las firmas
involucradas. Esto disminuye el premio a patentar (W) y aumenta el
beneficio de un segundo- lugar (L). Por lo tanto, en presencia
externalidades finales, «>0 incrementando también los incentivos a
cooperar.

Resumiendo, los incentivos a cooperar a través de una coalicién
que aglutine a la industria dependen de la naturaleza de las
externalidades involucradas. Los mayores incentivos se encuentran
cuando los productos finales son complementarios, o cuando siendo

* pqui los incentivos a cooperar en presencia de rivalidad son
comparados con los mismos incentivos en ausencia de ella. De ahf la
diferencia con el andlisis anterior (ver seccién 2) que compara los
incentivos a gastar en I+D con o sin cooperacién, pero siempre
manteniendo la situacién de rivalidad.
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FIGURA (7) Efecto de los derrames competitivos sin los tecnolégicos
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rivales existen efectos positivos en la productividad de etapas
intermedias o cuando la propiedad intelectual no se encuentra muy
protegida y cooperando se evita financiar enteramente un resultado
que la firma se encuentra forzada a compartir. Esto se sintetiza en
forma grédfica en la figura (8).
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FIGURA (8) Importancia de la propiedad intelectual con bienes sustitutos
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Una alternativa distinta a la vista hasta ahora sugiere la
necesidad de reflexionar sobre la naturaleza de los procesos que
intentamos describir. Hasta el momento, tratamos de captar los
incentivos privados a invertir en I&D en forma cooperativa, por
contraposicién a "correr sélo". Existe una perspectiva diferente®’,
que trata de explicar la complementariedad de estas distintas
formas de organizacién de la actividad de I&D, en funcién de la
especial naturaleza que esta adopta al trasponer el umbral de
entrada a la firma.

Esta perspectiva podria explicar por qué se observa que las formas
cooperativas abundan donde la inversién en I&D interna a la firma
es importante y decrece cuando nos trasladamos a sectores donde la
I&D interna es escasa.

Segin estos autores, lo que falla es el argumento de partida que
utilizamos, es decir, el de la apropiabilidad de los retornos a los
gastos en I&D. Se entiende asi que el andlisis tradicional®' comete
un error al hablar de b&jos costos de difusién de los resultados de
la I&D. Lo que en realidad es bajo, es el costo de la duplicacién

de los resultados, pero la gola duplicacién no permite gu
explotacién.

Si a la firma le preocupa explotar una trayectoria tecnolégica
determinada, aunque haya s8ido desarrollada en conjunto, el
potencial de explotacién que la firma tiene es proporcional al
gasto interno que la firma haga para internalizar esa tecnologia.

Porque es el gasto interno el que representa la funcién bésica de
la I&D dentro de la firma: el aprendizaje. Sin este aprendizaje, lo
que fue desarrollado afuera queda trunco porque sé6lo se colabord en
instancias incompletas, sin referencia directa a las necesidades y
disponibilidades de la firma en particular. Es sobre la base de los

® ver Foray, D. y Mowery, D.C. (1990). Este enfoque, con
apreciaciones muy similares e idéntica metodologia aparece en
Cohen y Levinthal (1990).

¢* Noe referimos al anélisis en la linea de Arrow (1962).
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recursos internos que la firma realmente puede aprovechar lo
desarrollado en el marco de acuerdos de colaboracién con terceros.

La funcién de aprendizaje en la firma, puede ser vista através de
la siguiente expresién:

Z=M +y, (p.;: MJ+T)
1

donde Z es el stock de conocimiento de la firma, M es el nivel de
gasto en I&D, y es la capacidad interna de absorcién de
conocimiento externo, T es la producccién de conocimientos
generados en la esfera piblica. La caracterizacién permite
presentér 0>y>1, siendo u el grado de externalidad tecnolégica que
existe.

Por otra parte, existe un valor creado por la asociacidén de
recursos (que pueden tener distinta propiedad) que supera a la suma
de los valores de los recursos tomaddos aisladamente. De ahi surge
el concepto de cuasi renta compuesta definida como "la parte de la
cuasi renta generada por un recurso cuya extraccién depende de su
asociacién continua con otros recursos especificos®*,

De este modo, la forma de organizacién cooperativa genera la cuasi
renta compuesta, en un contexto donde son los gastos internos en
I&D los gque permiten que cada firma 1logre aprender en la
trayectoria tecnolégica elegida.

Pero el idnico incentivo a cooperar no est& (segin esta visién) en
la extraccién de la cuasi renta compuesta, ya que de admitir esa
posibilidad, seria 6ptima la integracién total de modo de absorver
la propiedad de todos los recursos involucrados y estar a salvo de
comportamientos oportunistas (riesgos de expropiacién)®.

El abordar una tecnologia nueva tiene mdltiples riesgos en un
contexto de incertidumbre sobre la naturaleza de los resultados a
obtener. La posibilidad de organizarse en una forma asociativa

€ plchian y Woodward (1988), citado en Foray y Mowery 1990,
op.cit.

8 vyer Williamson, O©0.(1985). Este tema B8e encuentra
extensamente desarrollado en la parte I).
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limita los riesgos de embarcarse solo en una trayectoria
tecnolégica que puede no conducir a ninguna parte. Por eso eso
decimos que hay en la decisién de gastar en I&D aisladamente, un
costo creciente de lrreversibilidad. La irreversibilidad aparece
cuando se avanza mucho en una trayectoria tecnolégica; los costos
de adaptacién son muy grandee en caso de fracaso.
Como explica Jacquemin (1987):
"La cooperacién en I&D aparece como una forma de organizacién
intermedia entre la internalizacién completa del proceso de
investigacién, gue presenta el peligro de cerrarse a las
tecnologlas exteriores, y el recursoc a las relaciones puras de
mercado, ‘poco propicias a una interaccitén prolcocngada de los

participantes."”

Scbre esta base se ha intentado elaborar una teoria de la
organizacién de las formas intermedias, donde la firma intenta
maximizar la funcién de la I&D interna de gp;gng;zglg sujeto a
costos crecientes de irreversgibilidad.
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En las secciones anteriores mencionamos 1la existencia de
incertidumbre sobre los resultados de los gastos en I&D pero en
ningin momento nos detuvimos sobre sus efectos en los incentivos a

cooperar. En los modelos hasta ahora considerados, la reduccién de
costos se produce automé&ticamente con el gasto en I&D. Aqui vamos
a obviar las externalidades tecnolégicas para aislar los efectos
gue la sola presencia de 1la incertidumbre tiene sobre los
incentivos a cooperar.

Para abordar ese tema, volveremos sobre el modelo de dos etapas
desarrollado en la primera seccién®. En ese marco, las empresas
elijen, primero sobre el mercado de I&D y luego sobre el del
producto. A los efectos de nuestro andlisis, vamos a suponer:

- gue las empresas solo pueden competir en el mercado final.

~ que la opcién de cada empresa en la primera etapa consiste

solamente en decidir sl coopera o no coopera.

Otros supuestos que adoptaremos refieren a la total simetria entre
las empresas dgue integran el duopolio, por 1lo tanto, igual
probabilidad de llegar a un éxito en materia de innovacién. Otra
vez consideraremos que la innovacién es dréstica, por lo que la
empresa que consigue innovar, se transforma en un monopolio.

De este modo, se presenta un modelo con la siguiente sucesién de

alternativas:

Firma 1 no investiga; Firma 2 investiga (sit.l)

Firma 1 no investiga; Firma 2 no investiga (sit.2)

Firma 1 investiga; Firma 2 investiga cooperando (sit.3)
Firma 1 investiga; Firma 2 investiga sin cooperar (sit.4)
Firma 1 investiga; Firma 2 no investiga (sit.5)

Ahora, los beneficios de cada alternativa tienen un componente
aleatorio, por lo que corresponde maximizar el valor esperado de
los beneficios, dada la distribucién de probabilidad.

¢ El1 andlisis que sigue se basa mayormente en Marjit (1991).
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Llamaremos n,, n, ¥ m, @ los beneficios obtenidos de una situacién
de monopolio, de un éxito de ambas empresas sin cooperar y de no
gastar en investigacién respectivamente.

La firma 2 decidiréd si coopera o no comparando la situacién 4 con
la 3. Si los beneficios esperados en la situacién 4 superan a los
obtenibles en la situacién 3, los incentivos ser&n a no cooperar.

Como la probabilidad de cada empresa de tener éxito es P, los
valores de P son los que en cada caso determinarén la existencia de
cooperacién. Para que exista un monopolio debe pasar que una firma
llegue a la innovacién (para lo cual tiene una probabilidad P) y
ademés, que la otra no la alcance (con probabilidad 1-P).

Como el verdadero incentivo en este caso es la posibilidad de
llegar a beneficios monopélicos, la no cooperacién se veri alentada
cuando, para una diferencia dada entre n, y los beneficios n, y n,,,
la probabilidad de que surja un monopolio, o sea P(1-P) es médxima.
Como se trata de una parédbola que llega a su méximo con P=1/2,
podemos concluir que:

Existen valores de P que llamaremos P, y P, que cumplen
0<P1<P2<1

tales que entre 0 y P, asi como entre P,y 1, habré cooperacién
entre ambas empresas, mientras que entre estos valores (con el caso
médximo en P=1/2) no se generan incentivos a cooperar, ya que la
tentacién de avanzar sélo, para llegar a una conformacidén

monopdlica, es grande. -
La explicacién de este resultado es intuible. Como las firmas son

gimétricas, cuando una est4 muy préxima de un descubrimiento,
también la otra lo est&, por lo que la probabilidad de llegar a un
monopolio [(P(1-P)] es muy baja. Por lo tanto, es conveniente
cooperar ya que de ese modo se reducen los costos de una innovacién
que igual ambas empresas seguramente obtendr&n. Cuando P=1/2, la
probabilidad de éxito es media y la posibilidad de 1llegar a
convertirse en monopolista es méxima.

Podemos resumir el planteo anterior diciendo que existir&n 1los

incentivos privados a cooperar en I&D cuando la probabilidad de
llegar a una innovacién sea "muy grande® o “muy chica®.
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LAS ENTREVISTAS

A través de entrevistas calificadas, buscamos analizar en 1la
realidad de algunas experiencias singulares la aplicacién o no de
los conceptos presentados en las tres visiones desarrolladas. Los
entrevistados son personas involucradas actualmente o en el pasado
reciente en experiencias de colaboracién a nivel industrial. La
forma de presentacién agrupa las contestaciones teméticamente,

respetando el ordenamiento del trabajo.

Los entrevistados fueron el Sr. Aldo Dogliotti, de Avicola
Melilla, que se refiere a la asociaci6n entre Avicola Melilla,
Avicola Carrasco y Avicola E1 Remanso; los ingenieros Grompone
(Interfase S.A.) y Delacoste (Confroles S.A.), donde indagamos
sobre el acuerdo entre ambas empresas para la construccién
destinada a Antel de las centrales de Telex y las redes de datos
(Proyecto URUPAC). Asimismo, entrevistamos al Ing. Ilarietti,
Asesor de Textil Uruguaya y Textil Miguelete, ex-Gerente de Compras
de Alpargatas S.A. y Presidente de la Asociaci6én Uruguaya de la
Industria Textil, & quien preguntamos sobre Polimeros Uruguayos
S,A., una empresa que fabrica fibra de polyester y es propiedad de

varias empresas textiles a las que abastece. ’
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Sintesis de las respuestas

PARTE I) v
En la Parte 1) de este trabajo, explicébamos las razones por las
cuales dos empresas con relaciones verticales, podrian verse
beneficiadas de un acuerdo que extendiera el plazo de su
relacionamiento y ampliara el contacto entre los contratantes. Esta
profundizacién de la relacién hace valer la identidad de los
contratantes, eliminando los incentivos a ofrecer baja calidad. Se
constaté que la preocupaciétn por la calidad efectivamente es un
factor determinante de la estructura organizacional. Sin embargo,
lo observable no son acuerdos que obliguen al buen desempero sino
una sobre integracién por falta de confianza en la calidad de los

abastecimientos.

Delacoste: Nosotros somos una empresa bastante vertical en
algunos de sus componentes. Nuestro trabajo es electrénica
industrial, somos ingenieros diseradores y fabricantes de
ingenieria industrial en pequenras series. No somos
industriales de produccién serial masivd‘y alguna vez que lo
hemos intentado hemos fracasado.

Pero como los suministros uruguayos son muy malos, '‘en &reas
como gabinetes, transformadores, circuitos impresos, incluso
manufacturas como tarjetas ~que podrias dar las’
especificaciones y que te la devuelvan armada~, es muy dificil
hacerlo en Uruguay porque no podés tener ninguna confianza al
que te lo hace. Los circuitos impresos son horribles.
Terminamos por fabricarlos nosotros con mucho mejor calidad
que los abastecedores locales, Yy si queremos de mayor calidad
lo importamos. Los transformadores -en Uruguay hay un hueco
enorme de transformadores de calidad-, yo podria decir, no
estoy seguro, que somos el mejor fabricante de transformadores
pequenos en Uruguay, incluso estamos perfeccionando
continuamente la linea de produccién, usamos materiales de
primera calidad, aislantes de primera calidad, plésticos,
podemos fabricarlos seglin el grado de normalizacién de
aislacién, etc., porque lo tuvimos que fabricar para nosotros
mismos. Nuestros clientes nos exigen normas, para eso los
insumos tienen que cumplir determinadas normas. Nosotros hemos
vendido a terceros transformadores normalizados que cumplen
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normas, que suprimen tal tipo de ruido, ahfi hay una
integracién vertical; nosotros no somos fabricantes de
transformadores, somos fabricantes de electrénica industrial,
pero tenemos una fébrica de transformadores, de los mejores,

P: JE]l determinante es la calidad?
R: 8i. Incluso cada tanto mandamos a hacer afuera y dan ganas

de llorar.

P: :Regionales también?.

R: No, lo regional es distinto. El transformador, no sé por
qué pero la diferencia entre importar y fabricarlo nosotros es
abismal. De 3 a 1, de 5 a 1, modelos de catdlogo. Y a los
argentinos —que seria una alternativa posible- no les tenemos
confianza, porgue nos varian la calidad de una partida a otra,
Yy lo mismo pasa con los brasileros. Ademé&s para conseguir
precio nosotros tenemos que comprar mucho volumen y huestro
volumen es pequeno. Consumiremos algunos cientos por mes.

P: Qué raro que el costo de fabricacién no sea muy alto.

R: No, porque fabricamos muchos modelos diferentes. El asunto
que el costo del transformador que tenemos es bajisimo
comparado con otros lados. Podria ser mucho més bajo el costo
del transformador importado si nosotros, de algin modelo
importé&ramos miles y entonces tendriamos un precio prefencial.

P: jiCada tanto se vuelve a mirar el mercado para ver si es
caro o no?z.

R: Por supuesto gue se vuelve a mirar. Controles es cuatro
fédbricas dentro de una. Estd la fébrica "de ingenieria”,
produccién , el laboratorio gque hemos reequipado dltimamente.
Después tenemos la planta de armado para los componentes, —que
también podria subcontratarse- y después tenemos la fé&brica de
transformadores y la f4brica de gabinetes. Las cajas donde
metemos nuestros productos, o bien las traemos del hemisferio
Norte, que son de pléstico fundido, o bien los fabricamos
nosotros cuando los productos son de muy pequena serie. O sea
gue tenemos un taller que fabrica cajas.

Estén integrados verticalmente, porque vos £fijate que
transformadores y gabinetes e impresos es un suministro que
estd por debajo. Encima de &1 estd el armado, y en el tercer
nivel estéd ingenieria.

O sea, nosotros podriamos quedarnos con armadc e ingenieria y
no tener lo otro perfectamente, si el mercado hubiera sido més
grande jamis hubieramos tenido una fédbrica de gabinetes o una
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fébrica de transformadores y jam&s una de impresos.

P: O sea que esa integracién vertical...

R: Esto es por el tamano de la plaza, es porque el Uruguay
tiene ese tamano. No cabe una fébrica de circuitos impresos de
alta calidad. Y recién ahora se est& volviendo razonable traer

del exterior.

Preguntado acerca del costo de la alternativa de asociarse a un
proveedor y "equiparlo" hacia sus necesidades y requerimientos, nos

dijo:

[...] no amortiza la maquinaria que tiene que comprar sélo
con nosotros, no la amortiza. Y aparte no nos interesa "armar*
- 1 =S ~e8 - . = [ ] l!

En la industria avicola, el problema de }a calidad también influyé

en la estructura organizacional.

Dogliotti: No teniamos donde hacer la racién Y
transitoriamente la encargamos a un racionero que la elaboraba
segin la férmula que le indicébamos, pero nos salia muy
cara.[...] le propusimos [a Avicola El Remanso] hadernos la
racién en conjunto por que €l tenia problemas de calidad con
la racién. Y juntos comenzamos a elaborarla en una pegquena

fabrica.

P: Ud. decia que comprar la racién era costosa. Pero no era
més barata que producirla para una escala como la de ustedes?
R: Lo que sucede es que Ud. no tiene las garantias de los
insumos que le van a poner. La calidad del grano Ud. no la
controla, no lo ve. Y &1 va a tratar de comprar barato.

P: O sea que existe bAsicamente un problema de calidad. No es
el precio final el determinante de que la racién sea "cara”.
R: No. Existe un margen sobre el costo en la racién, que
nosotros nos ahorramos pero no es el determinante. E1

determipante es la calidad.
De la revisién de juegos no cooperativos, inferimos la importancia
de la explicitacién de una fecha de finalizacién en los incentivos
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a cooperar. Tanto Grompone (Interfase) como

Delacoste (Controles) descartaron la existencia de una fecha o una
situacién prevista de antemano como fin del acuerdo. Dogliotti
sugirié la posibilidad . -por ahora distante- de llegar a 1la
integracién completa en una sola empresa.

Las experiencias de subcontratacién no fueron tomadas en este
trabajo como estrategias cooperativas por varias razones. La
mayoria de las veces la subcontratacién reemplaza a la relacién de
mercado por la necesidad del cliente de un suministro "a medida",
aunque no se trate de una relacién de largo plazo. Asimismo, 1la
regponsabilidad del producto final suele ser solo de una de las
partes, gque luego de ofertar -por ejemplo, en una licitacién-
subcontrata los componentes gque no estd capacitada para
manufacturar. La subcontratacién, al no proveer los mecanismos que
asegquran el desempeno satisfactorio de una transaccién®®, deja
egpacio a un comportamiento opogtunista de alguno de los

contratantes:

Delacoste: Hubo otro caso en el cual trabajamos en equipo con
igual responsabilidad, aunqgue nosotros fuimos subcontratistas,
pero fue algo lamentable, porque tuvimos que terminar nosotros
cumpliendo el contrato porque el contratista principal que usé
nuestros productos estaba a punto, o llegé a explotar nuestra
imagen de provedor de nuestros equipos. E1 se presentd a la’
licitacién. Nosotros estuvimos como subcontratistas de esa
otra persona que asumié la responsabilidad ‘comercial.

Esa empresa no cumplia con sus obligaciones de postventa
entonces el cliente final comenzé a reclamarnos directamente
a nosotros, y a reclamarnos que los productos nuestros no
funcionaban, gue eran una porqueria y no sé que.

Entonces nosotros tomamos el control de la situacién, hicimos
que el producto funcionara, y después nos pasamos varios anos
para cobrar la cuenta de la plata, porque encima cobraron y no
nos pagaron a nosotros y se desentendieron del producto.

El producto quedé funcionando, por supuesto que perdimos todo
el dineroc del producto més todo el dinero que habjiamos puesto
encima, mA&s toda la mala sangre de haber cometido ese error

comercial.

65 yer la seccién (3) de la parte I).
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En lo referido a la estructura de gobierno de los contratos,
parece haber resultado més eficaz recurrir a un gobierno trilateral
que solucionar las diferencias en forma bilateral.

Grompone: Es claro que durante todo el proyecto para Antel,

hubo, a veces pequenas y a veces grandes diferencias de
enfoque sobre problemas técnicos. Se fueron resolviendo por
distintas maneras. En general, por la via del acuerdo de
divisién: yo me ocupo de esta parte y ti de esta otra de modo
que yo, en mi parte, hago lo que quiero y td en tu parte hacés
lo que querés, gque era una mala manera de resolver el
problema. Pero lo que si es cierto es que ese mecanismo de "yo
quiero mi chacra y ahi quiero mandar" determinaba ese tipo de
soluciones saloménicas con chacras cercadas donde no habia
acceso,
[...] En este momento tenemos un acuerdo de cooperacién con
Equipos Consultores. Cuando no hay manera de ponerse de
acuerdo en la asignacién de ung tarea especifica, contratamos
a un tercero de afuera y que ese haga. Luego ambos reciben
libremente los resultados.

P: O sea que la aparicién de un Arbitro, de un tercer &mbito,
ayuda a resolver el problema de las chacras, cuando &stas son
importantes para los involucrados.

R: Es asi. Yo creo que cuando no hay una manera natural de
encontrar los limites, lo mejor es contratar a un equipo.
neutro y que ese equipo, equidistante y con una cadena de

mando razonablemente definida, los fije.

En algunos de los modelos revisados®, al observarse la opcién
de cooperar a través de una forma hibrida, se infiere la
superjoridad de esa estructura organizacional sobre sus
alternativas®. Sin embargo, al preguntar sobre la valoracién de
las alternativas, los entrevistados dejaron abierta la posibilidad
de cambios organizacionales importantes, d&ndole un contenido

% principalmente en los enfoques basados en los Costos de
Transaccidn.

67 yer las criticas al enfoque de los Costos de Transaccién
incluidas como Apéndice a la seccién (1) de la parte I).
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transitorio a los acuerdos en su estructura actual. Prequntados por

la posibilidad de fusionarse, contestaron:

Dogliotti: Yo creo que [la fusién] puede darse. Lo que no hemos
guerido es poner la carreta delante de los bueyes, Los hombres
precisan tiempo para ir ganando la confianza necesaria para ir
hacia esa integracién. Los mandos medios precisan ir
asimilando esa realidad para suavizar las rivalidades propias
que se dan en la base. A veces existen desfasajes de empleados
de las otras companias gque de pronto nos pueden perjudicar,
nosotros tenemos que disimular frente a nuestos empleados y
hacerles comprender que son errores humanos y gque queremos
evitar las guerras. Los empleados son muchos mé&s reticentes
que nosotros a perder parte de su identidad.

Grompone: Ahora, hace unos anos que lo estoy pensando. Creo
que la unica maner de salir adelante en este sector, para
llamarlo como Judith Sutz, la "electrénica profesional", 1la
inica manera es que ocurran varias fusiones. Porque de hecho
lo que hay es un reparto técito del mercado: una empresa en un
4rea, otra en otra, y a veces se solapan o actdan
coordinadamente, pero eso no alcanza. Yo entiendo que empresas
de 20 a 40 personas son demasiado pequenas para eso. Creo gue
la altenativa para los préximos anos es : o ocurren fusiones
o algunas empresas se funden y otras crecen a costa del:
espacio que éstas dejan. Es decir, o la fusién ocurré por las
buenas o por las malas, pero tiene que ocurrir. Es imposible
mantener el ritmo de inversiones necesario, manejar los-

problemas de marketing, etc.

Delacoste: [...] todas las uniones y las responsabilidades son
casos puntuales, vienen atrds de una razén, de un producto, de
una motivacién.

Tu no podés alegremente salir y decir: quiero fusionarme.

Eso sBe prepara, se busca y generalmente aparece de la mano de
un producto, o de una capacidad intrinseca que tu tengas.
Nosotros en alguna época sondbamos con que viniera la Siemens
para la cual nosotros habliamos hecho un montén de contratos,
desde el sistema telex —-gue la Simens estuvo a punto de
vendérselo a Antel- hasta otros contratos en otras &reas de
electrénica industrial, gue vinieran un dia y dijeran: vamos
a comprarlos o fusionarlos, o integrarleos, y nosotros nos
dejamos ofrecer. Ser los duenos de una empresa tiene sus
ventajas y sus desventajas.  Quién te dice que hoy no
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podriamos estar ganando 7000 u 8000 dé6lares en una
corporacién? Y no tendriamos tantas responsabilidades.

P: ¢Y por qué eso no sucediéd?.
! Y bueno nunca nos vinieron a ofrecer. Pero si ocurriera, a

mi nadie me va a impedir escucharlo.

De acuerdo al anélisis de los acuerdos verticales, el enfoque de
los costos de transaccién sugeria la realizacién de compromisos de
largo plazo entre proveedor y cliente, cuando existian activos

especificos involucrados con la transaccién.

En la fabricacién de textil (excluidas las laneras) los insumos son
mayormente quimicos; los abastecedores son laboratorios
internacionales para quienes sus compradores locales representan
porciones pequenas de sus ventas. Algunas caracteristicas que hacen
al costo financiero de los inventarios y la evolucién de los

mercados de venta, han provocado cambios en el sentido contrario al

que nuestro enfoque sugiere®®.

Ilarietti: Los proveedores de la industria textil no son
empresas que puedan llegar a coincidir con sus clientes. En
lineas generales se puede decir que tanto Alpargatas como la
mayoria de las empresas textiles han modificado sus éoliticas
de compras desde plazos muy largos hacia compras "m&s encima".
del momento de su utilizacién. O sea que se ha ido aproximando -
a un mercado "spot" con el idnico objetivo de privilegiar 1la
situacién de stocks. No es que Be esperaran mejoras en el
precio sino que se considera unicamente el costo financiero
del stock. Cuando heblamos de determinado tipo de stock de
alto volumen o de origen lejano, el peso del stock es muy alto
en los resultados de tenencia, -cualquier empresa que opere
con ajuste por inflacién en sus estados contables lo conoce-
y ésto determiné una tendencia a pasar de las compras

8 pebe destacarse que no estamos en presencia de activos
especificos bajo la forma que estos autores lo conceptualizan. La
inclusién de estas reflexiones no tiene por objeto quitar validez
al enfoque de los costos de transaccién sino tomar nota de los
elementos que por no ajustarse a las hipétesis de este enfoque, no
son considerados y sin embargo tienen importancia en el resultado

final.
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planificadas a las compras puntuales.

Una segunda variante en la misma direccién es que nuestros
mercados de venta se han hecho crecientemente variables, poco
predictibles. Y en consecuencia, hemos debido recurrir a la
jerarquizacién de la flexibilizacion por sobre la
estandarizacién. Ante una agresién fabulosa de lejano oriente
se produce un fraccionamiento de la demanda. Esto hace que
quien deba atender esa demanda fraccionada deba privilegiar la
flexibilizacién por sobre la estandarizacién. De este modo,
esto afecta lo que es una planificacién de los abastecimientos
favoreciendo la tendencia hacia las compras m&s de tipo
‘spot".

PARTE II)

En la parte II) repasamos las motivaclones estratégicas en la
formacién de asociaciones -especificamente para la formacién de
joint ventures-. Nuestros entrevistados, con matices, coincidieron
en nombrar el acceso a una escala superior como la principal

motivacion.

Dogliotti: El1 trabajo avicola significa la conjuncién de
diversas actividades. Hoy en dia no se concibe la avicultura

sl no es a través de la integracién total. :
[...] Esto .supone un montén de actividades (y estructuras)
"distintas, Si Ud. saltea alguna de estos pasos y no los hace
Ud., estd perdiendo plata. Y como esta actividad se maneja con
mirgenes muy ajustados, necesitamos hacernos nosotros todo el
proceso. Como Avicola Melilla sale de un dia para otro a
producir, y no tiene el equipo necesario, se lo comienza a

gestionar de alguna manera.

—_—

[...][Emprender la inversién en todas las etapas sdlo] es muy
caro. Ademés, implica asociar el costo de ese nuevo capital a
una escala muy pequena. Salvo que Ud, se asocie a alguien que
ponga el capital. Nosotros emprendimos esata tarea basados en
recursos propios. Para alguien que estAd en el A&rea
comercializadora y que no tiene otros giros que respalden su
inversi6n, encarar por si mismo un proyecto de integracidén de
este tipo es muy difficil. Requeriria un nivel de endeudamiento
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muy por encima de su capacidad. Nosotros creemos que los pasos
que dimos estuvieron bien dados, solos no podiamos y juntos
conseguimos unas economias importantes y un crecimiento m&s
acelerado.

En incubacién, .nos permitié aumentar globalmente la
capacidad. En racién, nos permitié abastecernos a nosostros
porque los otros tenian el problema resuelto -mal, pero lo
tenian resuelto-. Para tener granjas reproductoras, no se
puede importar 500 pollos reproductores, se tiene que ir a un
minimo y nuestra venta no justificaba esa inversién. La
incubadora precisa para funcionar adecuadamente un volumen
minimo de 50000 huevos y tener personal indispensable que no
estaria totalmente ocupado por la poca venta que teniamos en
ese momento. Ahora crecimos —-en parte por esas inversiones-
pero en esa situacién era impensable.

Grompone: [El objetivo prioritario] siempre fue juntar
fuerzas. Las empresas en Uruguay son muy pequenas. Y en la
medida que haya una mayor apertura de la economia, ya sea a la
regién o al mundo, va quedar mé&s en evidencia su pequenez, de

modo que el objetivo principal*fue‘siempre juntar. fuerzas. En
este momento, scolo nuestra empresa es varias veces més grande

gue lo que eran las dos juntas, — y yo sigo considerando que
esta empresa es peguena— y que hay una cantidad de problemas
gue es imposible enfrentar: patrimoniales, financieros,
recursos humanos, materiales, &reas de conocimiento, carteras
de clientes, capacidad de gestién, etc. Una empresa de treinta
personas no sobrevive en el mundo. Esto no es lo que dicen los.
teSricos ni los précticos pero entiendo que una empresa est&"
al borde de no poder sobrevivir. Lo que se llama microempresa
en el mundo es un poco mds grande que esBO Y Creo que es
necesario ese tamano. Porque hay una cantidad de sectores
estratégicos que no se pueden cubrir con una empresa de
treinta personas. No se puede tener un departamento de
publicaciones, no se puede tener un departamento de control de

calidad,-genéricamente— y son sectores criticos.

Las estructuras de las organizaciones revisadas difieren mucho
entre si. Parte de ello se debe al sector en el que operan, parte
a las caracteristicas idiosincréticas deé quienes las integran,
parte al momento particular que viven o vivieron en el momento de
gestarse. Intentaremos sintetizar la exposicion al respecto de sus

protagonistas.
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Ilarietti:El proyecto de Polimeros Uruguayos debe tener una
treintena de anos. En aquél momento, estaban invitados a
Participar todas las empresas textiles; obviamente existia mé&s
interés por aquellas empresas que eran usuarias del insumo,
como una alternativa de integracién hacia atrés.

Para Textil Uruguaya puede representar un 30 $de los insumos
de fibra, o sea, el 100 % de sus requerimientos de fibra de
polyester (el otro 70 % no es polyester).

Polimeros es una empresa hoy direccionada hacia la
exportacién de fibra. Exporta dos tercios de sus ventas porque
la escala de produccién de fibra quimica mé&s que supera la
demanda interna. Para esto, utiliza los acuerdos del CAUCE y
PEC; es0 permitié que todos los excedentes del mercado interno
se exportaran. Ademds, haciendo un poco de historia, a través
de un aforo (luego transformado en precio de referencia) se
credé una reserva del mercado interno por un periodo bastante
largo, creando una proteccién efectiva muy alta que hizo que
para los usuarios nacionales (socios o no) fuera su mejor
alternativa.

Eso dio resultados (para la empresa) excelentes. Luego, con la
desgravacién, los precios se han tenido que sincerar y hoy ya
hay quienes importan fibra de polyester desde hace varios

anos. .
Por su volumen de produccién, no tiene dimensién como para

trascender el mercado regional y entonces ha avanzado hacia la
fabricacién de productos diferenciados, por ejemplo, en la
produccién de fibras tenidas en la masa {anterior al hilado)
lo que. permite producir efectos de jaspeado, etc. sobre el.

hilado. T

P:;Existe para Polimeros un "seguro” de colocacién, o los
socios no tienen obligacién de abastecerse de esa fuente?

R: Textil Uruquaya -y cualquier otro socio~ se encuentra
totalmente libre de importar su fibra de polyester. Por otro
lado los precios a los que Polimeros vende son los mismos a
Textil Uruguaya que a los otros socios y no socios.

Dogliotti:[...] Asi nos integramos en reproduccién, incubacién y
estdbamos integrados El Remanso y nosotros en la fébrica de
racién. Posteriormente se lntegra también Avicola Carrasco a

la fdbrica de racién porque también tenia problemas de calidad
en sus raciones. Se crea ISA S.A. (Integracién de Servicios
Avicolas S.A.) que funciona como fébrica de raci6n y hoy es de
los tres. La parte de granjas reproductoras y la planta de
incubacién son de los tres (un tercio cada una) Yy s8e
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encuentran en la empresa Cardoluz S.A.

Y nos falta el filtimo paso que es la planta de procesado con
frigorifico, que es lo que estd en marcha. Ya hemos comprado
el terreno, y pensamos en términos de un ano comenzar la
construccién del frigorifico. Ese frigorifico serd de los
tres, abastecerd a los tres Y eventualmente a otros
productores a los cuales podemos brindar ese servicio y a
nosotros nos puede convenir para bajar costos, porque la
capacidad del proyecto es un poco superior a la capacidad de

engorde.

dCardoluz B.A. vende a terceros?
81, Vendemos pollos B.B. a terceros.

?U"U

P: Pero a los soclos ;se traspasa al costo?
R: Al costo m&s un pequeno margen indispensable para asegurar
la continuidad de las inversiones. Pero funciona como una

empresa independiente y tiene sus propios clientes.

: Pero jino les vende al mismoéprecio que a los soclos?

R: No, por supuesto que no. Yo diria que les vende a mé&s del
doble.

Como se vi6, los dos proyectos estudiados que crearon una nueva
unidad empresarial mantienen contactoe con el mercade final,
vendiendo ya sea a igual precio (caso Polimeros Uruguayos) o con

a

preferencias a los socios (I8A, Cardoluz).

Otro tema que surgié en los entrevistados fue la creacién de
sinergias, o mejor dicho, las dificultades para explotar en toda su
dimensién los beneficios potenciales de la colaboracién.

Grompone: Yo creo que también tenemos una enorme inexperiencia
en c6émo hacer contratos entre sociedades, qué le corresponde
a cada uno, c6mo definir los papeles. Nos pasa

permanentemente.
Muy a menudo presentamos oferteas a licitaciones y una buena

parte de nuestra inexperiencia como sociedades consiste en no
poderlas ganar. Casos que se deberlan ganar, elementos -del
cual sobresale el no saber delimitar funciones, el no saber
construir equipos, el razonar como la suma de las cosas Y no
el entrelazado de las cosas— han sido un obstéculo bésico a
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po@er hacerlo. 8i la empresa A se presenta junto a la empresa
B Yy simplemente lo que hacen es sumar, entonces van a perder,
porque 8i se presenta una empresa mas grande, éste problema de
coordinacién ya lo tiene resuelto. En ese terreno, tenemos
todo por aprender. |

La falta de formacién empresarial es reconocida como una causa
principal de esta debilidad.

Delacoste: [...) En principio somos tierra fértil para este
tipo de acuerdos. Nos gustaria, no es fécil, no porque unc no
pueda conseguir contrapartidas, uno las consigue, lo més
dificil es adquirirle la confianza al otro. '

Por que tu corrés un riesgo en conjunto, nosotros sabemos, es
parte de nuestros supuestos, que somos ingenieros que
aprendieron a ser empresarios, y no somos unas fieras en la
parte comercial, y la prueba est& en que hemos ganado unas
veces y perdido otras -mé&s de las que quisiéramos—. Y nos da

trabajo embarcarnos en temas conjuntos.

B

Grompone: Es muy dificil coordinar: 1la actitud de los
empresarios uruguaycs, que carecemos de formacién como
empresarios,- y tal vez, nos resistimos a tener formacién como
empresarios— no ve con buenos ojos que las empresas se junten.
Cada uno prefiere trabajar por su lado y hacer las "malas
préacticas" por si s6lo. Pero yo no veo nada, -ni cultural ni
fiscal, ni nada- que favorezca la concentracién o coordinacién_

entre empresas. Y puede ser uno de los puntos més débiles en-
un contexto de apertura de la economia. Las dificultades para
coordinar, aunar esfuerzos, e incluso hacer fusiones son muy

grandes.

Las consideraciones sobre la establilidad de los acuerdos y las"

presiones que los afectan, también estuvieron presentes en las

exposiciones. Cabe destacar que se manifestaron en forma bien

distinta en las situaciones estudiadas.

En el caso de Polimeros Uruguayos, la estabilidad no estad referida
a la vigencia del acuerdo ya que gerencialmente posee una gran
autonomia. Su suerte estd4 ligada a la evolucién de su estrategia en
un contexto radicalmente distinto a aquél existente en el momento

de ser creada.
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Ilarietti: Hoy, [Polimeros] no se fundaria porque no habria

demanda. Y en un mercado integrado, con un polo petroquimico
en Argentina y otro en Brasil, menos razén de ser tendria.
Aungue hoy, se encuentra en una situacidén mé&s comprometlda el
sector textil que una empresa como Polimeros.
Existe un mundo de distancia entre lo que pudo haber sido una
empresa hace treinta anos y lo que debe ser ahora. En el caso
de Polimeros, en un criterio de sustitucién de importaciones,
integracién hacia atrds, de creacién de un centro de ganancia
tuvo su razén de ser, fue una excelente idea. Como empresa
tuvo luego sus dificultades. Pero si hoy hubiera que decidir
entre una posicién de inversién y una de liquidez, no cabe
duda que habria que optar por esta dltima.

P: Dado que la tendencia es hacla la desgravacién, jcubles son

los movimientos esperables?
R: Los movimientos esperables son hacia la flexibilidad..De

momento que estemos integrados, en la regién solo voy a poder
competir en agquello que los grandes polos petrogquimicos no
puedan hacer, procesos diferenciados como la fibra gris o

rosa, etc.

Para el caso de ISA S.A. y Cardoluz S.A., .la estabilidad de su
forma organizacional actual depende de su capacidad de avanzar en
las instancias de integracién que aldn no se realizan en conjunto,

es decir, el engorde y la comercializacién. ~

Dogliotti: [...] Estd claro que hoy somos. de una manera,
manana incorporamos el frigorifico, pasado podemos discutir la
distribucién y de repente desaparecemos como empresas
independientes. Pero hoy somos realidades diferentes. En
modalidades de produccién, tenemos diferencias importantes.
Avicola Carrasco tiene sus granjas de engorde, no engorda a
través de fagoneros y yo no creo que esté dispuesta a poner
sus granjas de engorde -que son un capital importante- a
disposicién de la integracién para pasar a ser un fagonero de

la integracién.
En lo que refiere a la colaboraci6én .entre Interfase S.A. y

Controles S.A., resulta de interés mostrar las diferencias de

percepcién respecto a los motivos por los que se llegé al final del
acuerdo.
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Grompone: En este momento se encuentra terminado porque
Controles ha abandonado el sector comunicaciones, de modo que
se puede decir que, de hecho, ha terminado.

Delacoste:[En] el proyecto de telex, Controles habia hecho el
software de periféricos y todo el hardware; Interfase habia
hecho el software de las unidades centrales, y asi siguié
durante muchos anos.

Lo que sucedi6 cuando vino el sistema de datos, es que datos
es practicamente todo programa, si vos mirés como se gasta el
dinero para hacer un plan de datos, tiene 80% del dinero
gastado en programa y un 20% gastado en hardware.

Como nosotros a esa altura no estébamos interesados en
desarrollar ese software, quedé Interfase con la programacidén

y nosotros con el hardware.
Entonces se volvié absurdo, porque nosotros tenifiamos la mitad

de la responsabilidad y teniamos algo entre el 15 y el 20 % de
las cosas para hacer. Con lo cual dejamos de tener control
sobre el producto, y Controles es una empresa independiente,
no le gusta no tener control sobre algo.

El asunto no es [solo] no tener control porque si se gana
dinero, eso no tiene tanta importancia, sino que era la
responsabilidad, tenlfamos la mitad de.la responsabilidad, si
algin dia Interfase tenfia algidin problema nosotros tenfiamos
frente a Antel que cumplir con el contrato, y un contrato en
el cual no estébamos en condiciones inmediatas de cumplir.

Debiamos gastar ingentes sumas en desarrollo de ingenieria
para al cabo de un ano empezar a cumplir las primeras partes.
del contrato, y esa fue la razén por la cual nos abrimos.

PARTE III)

Para esta parte, nos referiremos exclusivamente al acuerdo
Controles/Interfase ya que implicé investigacién en tecnologia de
comunicaciones. Aunque las empresas no son estrictamente
competidoras en el mismo mercado, sus segmentos se solapan
frecuentemente, por lo que existe interés en revisar la aplicacién
de los conceptos vistos.

Lo primero que vamos a presentar son las opiniones referidas a la
apropiabilidad de los retornos a las inversiones en tecnologia y
los efectos que en ellos tiene la proteccién a la propledad

intelectual.
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Delacoste:[...] las dos partes tienen que tener confianza al
que dirige la nueva empresa, y nosotros, que somos los
creadores de la tecnologia, no seamos estafados por la cadena
de distribucién del punto de vista de la proteccién del
secreto industrial.

Hemos visto y hemos investigado la posibilidad de patentar,
pero patentar cosas electrénicas nos parece que no es una
manera adecuada de protegerse. (Por qué? Porque las patentes
estén pensadas para una época o para productos que tienen un
gran horizonte de comercializacién en anos, las patentes estén
pensadas para el orden de 15 anos de duracién. En electrénica,
evos te imaginds lo que dura 15 anos, o 10 anos? No, es
imposible. iEntonces, cudl es la proteccién de los fabricantes
de tecnologia? Lo que todo el mundo ve todos los dias, no
solamente Controles: disenar continuamente nuevas cosas.

Pero :qué pasa?, vos disen&s un producto, se supone que lo
disenaste porque hay una ventana en el mercado y porque -hay
clientes que lo estén pidiendo. Entréds a ese mercado, durante
1, 2, 3, 4 anos, después de esos cuatro anos seguramente el
producto es obsoleto, y tu producto se vio suprimido por otro
que hace 45 cosas diferentes y que es mucho mejor en todos los
aspectos, entonces no tenés més remedio que redisenar.

La opcién que toman las empresas que tratan de ponerse al dia
es terminar un diseno y empezar el otro, de manera de
sustituir ese que qued6 obsoleto por uno que lo reemplace, ir
tratando el siguiente. ‘

Entonces, ivale la pena patentar en esas condiciones? si vos
en realidad cada vez que disenéds un producto y lo lanzé&s al.
mercado, estds preparando el siguiente, ide qué te sirve
patentar ese que va a durar, 2, 3, 4, 5, anos en el mercado?
No te sirve de absolutamente nada.

P: Pero de repente se podria patentar un resultado intermedio,
¢no sirve para ganar una ventaja?.

R: Puede servir, nosotros tenemos dos inconvenientes, primero
gue todavia no estamos prontos, no nos parece razonable por

nuestro tamano patentar.

Y después que todos los productos patentables por nosotros
tienen algo llamado llave de soft, van en chips, con lo cual
el que lo compra no tiene opcién, podré& copiar el hardware,
pero no puede copiar el programa, y lo dificil estd en el

programa.

Grompone: Controles tiene mucha més experiencia en el tema que
nosotros. Nosotros, en Interfase hemos desarrollado cosas
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nuevas que hemos intentado proteger por todos los mecanismos
disponibles: registro de marca, depdésito en la Biblioteca
Nacional, etc. Pero yo no tengo ninguna manera de saber si
alguna cosa que yo registré y estoy tranquilo porque esté& en
la Biblioteca Nacional, no se esté vendiendo en California por
miles y yo ni me enteré, més alld de que no creo que pase.
Ahora, frente a esa actitud, la actitud de una empresa
extranjera que venga a decirnos:*“yo quiero llegar a un acuerdo
con ustedes porque quiero vender tal cosa gque ustedes
hicieron", seria saludada con gran alegria, porque realmente
no existe la m&s minima manera de defendernos. La forma de
defendernos, la forma de proteger algo nuevo es publicar los
ejemplares en la Biblioteca Nacional, ponerlo a disposicién
del piublico. En otros paises pasa lo mismo, pero hay un
sistema judicial que permite esas cosas. Si yo establezco una
demanda porque un individuo me copié, ese juicio termina.
Aunque sea entre un colosc y un enano, ese juicio tiene un
final y Bse resuelve y no necesariamente en favor del més
grande. De modo que ac& hay un sistema que es totalmente
perverso. Lo primero que hace es poner en manos de todo el
mundo eso que hay que proteger con la salvedad que después no
hay ningin sistema judicial que a uno lo defienda llegado el
caso. Realmente, s8i se diera esa absurda situacién, que una
comparia de California copiara algo que yo registré en la
Biblioteca Nacional, nadie me va a defender a mi. La tnica
posibilidad que me queda es hacerle un juicio en California,
porque hacerlo en Montevideo es ridiculo. De modo que ante esa
absoluta imposibilidad de defender la propiedad intelectual,.
todo el mundo reaccionaria del mismo modo: “prefiero
vendértelo a que me lo robes". Todo el mundo verlia con agrado
un acuerdo que busque proteger algo que podria libremente
robar. Si eso no ocurre es porque a la empresa californiana no
se le pasaria por la cabeza que no exista proteccién y que
podria libremente robarlo (ademé&s de la eventualidad de poder
sufrir un juicio en Estados Unidos).

Pero sacando ese hecho, podria venir a la Biblioteca
Nacional, ver lo que se ha hecho y robdrselo. Y no precisa ser
californiana, puede ser brasilena, venezolana, etc. Ahi hay un
problema del subdesarrollo. Y eso atenta contra todo eso del
mercado comin del conocimiento. Todo eso es ilusorio sl no
existen los mecanismos que lo protejan.

Un problema largamente discutido en la tercera parte es el
referido al efecto de la cooperacién sobre los montos gastados en
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I&D. Mientras Grompone pone el acento en los ahorros que las
economias de escala proporcionan, Delacoste destaca los elementos
vistos en la seccién (3), o sea, la necesidad de aumentar el gasto
para internalizar los resultados de la cooperacioén,

Grompone: Los gastos en I&D tienen dos componentes
fundamentales:primero equipos, que cuando se est& abriendo una
&rea nueva estAn muy subutilizados. La diferencia entre
comprar uno y comprar dos es realmente multiplicar por dos.
En el caso nuestro, para desarrollar microelectrénica en ese
entonces era necesario comprar una microcomputaddora. Eso
significaba miles de délares por un lado y miles de horas
hombre de trabajo por otro. Evidentemente, no es lo mismo
pagarlos una vez que dos. A mi entender, en estos casos la
cooperacioén significa nada menos que dividir por el nimero de
empresas cooperantes. A modo de ejemplo, el amo pasado, para
una fase del proyecto de Urupac, hicimos una inversién en un
programa para dibujar circuitos impresos. Ese programa costé
3000 d6lares. Por supuesto, era una inversién que hablia que
hacer y la hicimos y la usamos. Pero ese programa lo empezamos
a usar en setiembre, en el mes de noviembre terminamos todo lo
que teniamos que hacer y luego no se volvié a usar, porgue no
tuvimos nada para hacer sobre eso. Es decir, debimos
amortizarlo en dos meses de trabajo porque después no hemos
tenido oportunidad de usarlo para m&s nada. Controles.se ocupa
muy activamente del tema circuitos impresos. No se si usan ese
programa u otro pero si hubiéramos estado bajo el acuerdo nos-
habriamos ahorrado un montén de dinero.

Delacoste: Nosotros, le vendimos directamente tecnologia a una
empresa brasilena de ascensores que tiene 3000 empleados, 5
plantas de armado en Brasil, en Bello Horizonte, en Guaiba.
Empezaron a comprar la electrénica del ascensor, una cosa que
cuesta entre 200 y 300 délares.

En un momento dijeron: "no, nosotros somos una gran empresa,
vendemos 200 a 300 ascensores por mes, estamos dependiendo de
que el corazén sea fabricado por ustedes. Decidimos comprar la
tecnologia e independizarnos.”

Nosotros dijimos “*perfecto, pongan encima de la mesa el dinero
que hace falta y les damos las méduinas, y les dimos los
programas y les ensenamos a producir. Entonces, pusimos todos
los planos delante de la mesa, trajeron la plata e hicimos el

negocio.
Lo que estd pasando ahora con ese contrato es que esta
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obsoleto, entonces ahora quieren venir de nuevo para una nueva
versién, pero nosotros ya somos otros, ya todas las empresas
de Sud América nos conocen y saben gue somos uno de los
principales proveedores de automatismo de ascensores en
Latinoamérica, o uno de los interesantes.

Porque tenemos el menor costo de produccién sobre la mayor
cantidad de cualidades del producto, y estamos embarcadoe en
el siguiente diseno que no tiene nada que ver en algunos
aspectos conceptuales con el anterior.

Y entonces nosotros se lo podriamos vender perfectamente, y
cuando nuestro producto esté por salir al mercado ellos van a
perder fuertemente capacidad competitiva frente a nuestros
propios productos, si siguen con la tecnologi{a que nosotros le

vendimos.

P: O sea que ellos no pudieron endogeneizar el dinamismo...
R: Ah, por supuesto que no. Eso es muy dificil que suceda.
Vos le podés dar a alguien que te compre un producto en
software, y lo m&s probable que esa persona no pueda salir
adelante. -

Porque vos no llegastes de un dia para el otro, nosotros
teniamos 15 anos de experiencia en ascensores, todo un equipo
de ingenieros dedicados a estudiar, a resolver el tema, ¥y
sobre todo lo que m&s nos ayudé es gque Uruguay, comc en casi
todos los productos que tiene, es una pléyade de modelos
diferentes y la mitad de nuestras ventas en Uruguay son para
reciclar ascensores, ascensores gque est&n viejos y se
reciclan. -
(Es0 qué significa? Que cuanto problema pudo haber aparecido
lo tuvimos que resolver. Entonces aprendimos muchisimo. Las
fabricas de electrénica a veces, que fabrican electrénica
industrial, muchas veces suministran automatismos para una
midquina. Por ejemplo, se casan con un fabricante de tornos,
con un fabricante de una presa y asi disenan para esa m&guina.
Y resuelven todos los problemas de postventa de esa maquina en
los préximos 5 anos que estd ese producto en el mercado. Pero
no tienen la m&s remota idea de cémo se resuelve ese mismo
problema, o por lo menos menos ideas con otros modelos de
méquinas similares.

Si vos sos independiente y suministrds ese automatismo para
muchos modelos diferentes, tu conocimiento del tema es mucho
mejor, y ese es nuestro caso.

Entonces no pueden avanzar. Ademés, el perfeccionamiento y
avance tecnolégico depende de gente que tiene impulso, de
gente que quiere, que estudie, que continuamente se actualice.
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Los ingenieros de planta no son eso, sino que los obligan a
fabricar, los llegan a perseguir para los suministros, que
todo llege en fecha, que los productos tengan buena calidad,
Yy no tienen tiempo de modificar o pensar algo futuro. Ellos
tienen que resolver el problema y sequir ganando el dinero. Si
hubieran contratado 2, 3, o 4 ingenieros de soft, y hubieran
seleccionado a 2 con impulso, formado un equipo, y haber
gastado algunas decenas de miles de délares formando ese
equipo e independizéndolo de la produccién,-como nosotros lo
estamos de la produccién de ascensores- entonces podrian haber
hecho el producto mejor, pero como no lo hicieron, no tenian
ninguna probabilidad de hacerlo.

Esa fue una de las cosas que nosotros evaluamos cuando le
vendimos el producto, gvan a ser capaces de seguir adelante y
de pefeccionarlo?, y nos parecié que no, que la probabilidad
era muy baja, y por eso vendimos. Bueno, también vendimos
porque nos pagaban bien. A nosotros el tipo nos dijo: o nos
venden la tecnologia © no compramos més, y ¢qué pasaba si no
nos compraban a nosotros? le iban a comprar a otro.

Y nosotros estdbamos interesados en competir, no lo
hubiéramos vendido barato, pero lo hubiéramos vendido a una
suma tal que nos diera a nosotros nombre.

Porque ahora todo el mundo sabe que la empresa Sur de
ascensores de Brasil usa tecnologia nuestra, y aparte nosotros
lo decimos. Sur le dié una dimensién Sudamericana a Controles.
O sea que por ahi ganamos mucho dinero dado que aparecieron
muchos clientes detr&s de ese negocio. :

M&4s adelante, nuestro entrevistado vuelve a la funcién de
aprendizaje del gasto en I&D. Queda claro de sus expresiones que
son estas caracteristicas las que defienden a la empresa de una

apropiacién externa de los resultados.

No alcanza con tener la tecnologia, no me sirve absolutamente
para nada. Yo podria tener en una caja con diskettes,los
archivos fuente del nodo%®, los listados, tener instalados
los compiladores y no me seviria absolutamente para nada.
Tengo que tener uno o dos o tres ingenieros que hayan
trabajado en ese desarrollo. Y qué significa que trabajaron?
Que lo hicieron durante meses y que hubo que gastar plata para

6 ge refiere al nodo de datos construido paraAntel en el marco
de la colaboracién con Interfase.
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sus sueldos.

Y eso que tu decis de la internalizacién, eso es aprendizaje.
Eso es inevitable que lo haga una empresa. Porque en el plano
de un auto —-suponiendo que se pueda partir de un plano para
construir un auto- vos tenés toda la informacién y los
procedimientos de fabricacién, y ese tipo de cosas son més
conocidas. Pero en programacién es mucho mé&s oscuro, requiere
mucho entrenamiento. Por mds que esté escrito en alto nivel,
por més auto—informativos que sean los programas, no te
alcanza con leerlos para saber de qué se trata, porque los
listados no te dicen conceptos. Porgue atrés de un listado de
computadora hay un diagrama de flujo, ese es el lenguaje mé&s
descriptivo, pero después que ves el diagrama de flujo, atréas
del diagrama de flujo hay un concepto, una razén por la cual
se hizo asi y hasta hay errores. De repente algo que crees que
es muy ingenioso en realidad es un error.

Tu tenés un objetivo de diseno y lo querés sostener, con eso
creds un diagrama de flujo o un diagrama de estados, y en ese
diagrama de estado generds un listado.

Con el listado no podés llegar a las metas del diseno, de
ninguna manera.

Lo mismo pasa con cualquier diseno, ;la forma aerodinémica de
un auto, no te permite reconstruir las leyes de 'la
aerodin&mica. Es una posible solucién de todas las muchas gque
hay, los autos tienen muchas posibles soluciones.

Lo mismo pasa con el software, por eso internalizacién es
aprender a escribir a través de las ecuaciones, Yy para eso se

precisa entrenamiento.
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CONCLUSIONES

A. Los distintos enfoques y sus aportes.

Para el anélisis de los acuerdos verticales, hemos recurrido-a los
aportes del enfoque de los costos de transaccién, asi como al de
los juegos no cooperativos. Esto implica enmarcar la cooperacién en
una negociacién con intereses contrapuestos -aunque no
necesariamente de suma nula-.

El principal aporte de esta visién es la conceptualizacién del
acuerdo como un contrato, aproxim&ndose a su estudio con 1la
complejidad que merece. Se trata de un acercamiento a la realidad
de la naturaleza del contrato y de 1los contratantes, con
caracterizaciones comportamentales mé&s amplias que las de la
microeconomia convencional y m&s ajustadas a lo observable. Dentro
de las principales premisas a extraer de esta visién, hemos

jerarquizado: .

i) La presencia combinada de la especificidad de los activos en las
transacciones recurrentes con los supuestos comportamentales antes
mencionados, motiva la adopcién de estructuras de gobierno de los
contratos que minimicen los costos de transaccién. .

ii) La relacién de intercambioc que caracteriza a las transacciones
intermedias obliga a tomar decisiones organizacionales cuando la
calidad del insumo no es ex—ante verificable.

iii) El comportamiento oportunista es una posibilidad latente en
presencia de contratos incompletos -por los limites a la
racionalidad— y <cuasi rentas apropiables. la estructura
organizacional -a través del intercambio de dependencias— es la
responsable de eliminar los estimulos a la expropiacién.

iv) ©Las formas hibridas son las estructuras O6ptimas para
determinado "rango* de especificidad de los activos involucrados,

para los cuales 1los costos de la estructura de goblerno

correspondiente se hacen minimos.

La visi6n utilizada en el andlisis de los acuerdos que dan origen

a una nueva unidad empresarial, es representativa de quienes
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ensenan sobre organizaciones en Escuelas de Negocios y
Administracién de Empresas. Su metodologia es mé&s positiva que
normativa se estructura en funcién de observar los casos "exitosos®
Y sistematizar los elementos comunes que -se supone- los
propiciaron. La presentacién de estos temas de acuerdo a este
enfoque presenta el riesgo permanente de ignorar el grado al cual
los resultados observados son generalizables.

Sin embargo, aparecen elementos ausentes en otros enfoques por la
dificultad de su formalizaci6én o modelizacién, cuya presencia en el
diseno organizacional de una estrategia cooperativa puede ser
critico en su desempeno’.

Los principios a extraer como aporte de esta corriente son:

i) La cooperacién es parte de la estrategia de la empresa para
posicionarse y competir en los mercados en los que participa.
ii) La opci6én por la estrategia cooperativa es el resultado de un
andlisis de Costo/Beneficio que valia el costo de oportunidad de
cooperar en funcién de las alternativas disponibles.

iii) El disero de una estructura es la consecuencia principal del
Acuerdo Base y, como tal, es producto de las relaciones de poder
éue existen entre los socios progenitores.

iv) Existen factores dinémicos desestabilizantes que pesan sobre la
NUC. El diseno organizacional tiene algunas respuestas que ofrecer
para la viabilizacién de la NUC, a partir de la flexibilidad a los-
cambios que se planifique en el mismo Acuerdo Base.

v) Igualmente, se trata de una organizacién intrinsecamente
inestable,

Hemos dedicado la parte III) a los acuerdos de cooperacién en I&D.
La separacién de esta actividad de las consideraciones generales se
fundamenta en que, por un lado, se ha ido independizando
crecientemente de los trabajos sobre cooperacién porque presenta
particularidades que influyen en la estructura de la organizacién;

70 Esto sucede afin con elementos aparentemente obvios como son
las restricciones en las puertas de salida de la informacién, a
través de equipos especializados para la recepcién de las
inquietudes del socio cooperante ("gatekeepers"), T(nicos
autorizados a recibir y brindar la informacién.
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por otra parte, la I&D, al generar *“desbordes" tecnolégicos,
presentan una extenalidad que la cooperacién -en determinadas
circunstancias- puede internalizar.

En esta parte, nos hemos servido de modelos de oligopolio
convencionales, con fundamentos en la microeconomia neoclésica. Lo
particular de estos modelos consiste en la separacién en etapas de
la instancia de invertir y la de producir, la explicitacién més
refinada de 1los beneficios y costos de innovar para los
participantes y los efectos de la probabilidad de,téner éxito en
una innovacién sobre los incentivos a cooperar. Se agregé una
resena sobre un nuevo enfoque que pone énfasis en lo conceptual de
los gastos en I&D y el lugar que ocupan en la estrategia de la
firma.

Los principales aportes de esta tercera parte podrian
sintetizarse a través de las siguientes premisas:

i) El1 grado de "desbordes" tecnolégicos que caracterice un
desarrollo capaz de transformarse en una innovacién, tiene
influencias sobre los incentivos a cooperar en I&D que se generen.
ii) La cooperacién en I&D tiene efectos positivos sobre los
beneficios en comparacién con la solucién de rivalidad en ambas
etapas -en el marco de los supuestos de estos modelos-. .

iii) Una coalicién a nivel de la industria en su conjunto aumentaré’
los gastos en I&D de sus participantes, siempre que:

- la proteccién a la propiedad intelectual sea baja,

- los productos finales de 1los involucrados presenten més
complementariedad que sustituibilidad.

iv) La cooperacién en I&D induce a incrementar los gastos
individuales en esa actividad, ya que solo de esa forma (gastando
mds) se logra internalizar los resultados logrados en colaboracién.

La funcién de la I&D interna es posibilitar el aprendizaje
interno; la cooperacién permite que esta funcién se cumpla sin
quedar “empantanado" en una trayectoria tecnolégica concreta.

v) En la competencia entre firmas simétricas, los incentivos a
cooperar aumentan cuando la probabilidad de concretar una
innovacién es muy alta o muy baja. En estos casos, si una firma se
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encuentra muy cerca (lejos) de una innovacién, la otra también lo
estard por lo que habrd pocas posibilidades de convertirse en
monopolista y la cooperacién, al disminuir costos Y riesgos, se
torna interesante.

B. Los enfoques tedricos y las entrevistas.

Si bien las entrevistas estuvieron destinadas a plantear las
teméticas encontradas en la revisién tedérica, éstas jerarquizaron
algunos elementos vistos -no necesariamente de la forma en que lo
hicimos en la presentacién teérica- obviaron otros y agregaron
elementos nuevos que enriquecen el andlisis a la vez de plantear
nuevas interrogantes.

Entre los temas gque no aparecieron en las entrevistas estéd el de
los contratos de abastecimiento de largo plazo, cuya duracién se
relaciona con el grado de especificidad de 1los activos
involucrados. En EEUU, Paul Joskow hizo interesantes estudios de
aplicacién a la actividad de extraccién de carbén’'. Creemos que
esta idea mantiene su aplicabilidad aunque no pudimos procurarnos

la evidencia empirica necesaria’.

Otro tema ausente -o por lo menos, con eéa perspectiva- es el
cardcter minimizador de costos u optimizador de 1las formas
hibridas. En lugar de eso, los entrevistados las vieron como
altamente transitorias, donde el tiempo para incrementar la-
confianza en los socios permitird adoptar otras estructuras de
organizacién.

No incluimos en las entrevistas ejemplificaciones sobre las
coaliciones "industry wide" como la que aparece en la seccién (2)
de la parte III). Es posible que algunos de los conceptos vistos
sean aplicables a la conformacién de CEDETEX, una experiencia
reciente que agrupa varias empresas textlles en la direccién de una

M  ver “Contract Duration and Relationship-Specific
Investments: Empirical Evidence from Coal Markets". American
Economic Review, Marzo 1987, Vol. 77, Nfl.

72 pogiblemente este tipo de relacionamiento adopte en nuestro
pais la forma ijuridica de la subcontratacién. Mé&s adelante

discutiremos sobre la no inclusién de este tema.
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fabrica-laboratorio para testear procesos y productos. En su
momento, fue descartada su consideracién por entender que la
participacién del gobierno italiano- como donante- Yy el Estado
uruguayo como partes significativas en el financiamiento de la
inversién, introducian sesgos importantes en los elementos
estratégicos y los anédlisis de Costo/Beneficio.

Respecto a los temas que los entrevistados introdujeron sin estar
previstos en la revisién teé6rica, cabe destacar las apreciaciones
del 1Ing. Ilarietti sobre la tendencia en los contratos de
abastecimiento que, si bien no consideraba la presencia de activos
especificos involucrados, sugeria efectos contrarios a 1los
esperables en nuestro andlisis. Resulta l6gico esperar que, ante un
incremento de la varianza en las cantidades demandadas, la
reduccién de inventarios a través de un acortamiento en los plazos
de compra traslada el riesgo al proveedor. De modo gque las
consideraciones sobre incertidumbre en los mercados del producto -y
los de insumos— son otro elemento hue deberia incorporarse al
andlisis, si se quisiera llegar a una idea de duracién 6ptima de
los contratos. ' |

En las entrevistas también se introdujb el tema de la
subcontratacién, que no consideramos en la parte teérica

principalmente por dos razones:
— pocas veces representa una verdadera co-responsabilidad en el-

producto o servicio ofrecido a terceros. La mayoria de las veces,
86lo el que la lleva adelante conoce la identidad del proveedor
subcontratado.
- la cooperacién a través de la subcontratacién, ejemplificada
muchas veces a través del sistema de abastecimientos de Toyota,
deja algunas dudas sobre su verdadera naturaleza. Williamson (1985)
plantea cuestionamientos sobre la fortaleza de los principios del
"interés comin® que guian las relaciones de subcontratacién entre
Toyota y sus proveedores:
"gi bien no se desarrollaron serias divergencias de intereses,
la presuncién de un interés comin ya no es tan fuerte. Toyota
no consulté a sus proveedores antes de llegar a un acuerdo con
General Motors para fabricar en sus plantas de California. Por
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el contrario, les fue comunicado solo unas horas antes de
hacerlo completamente ptblico. S8i bien 1los proveedores
reconocen la necesidad de cambios para adaptarse a las nuevas
circunstancias, el malestar se hizo notar. A su vez, Toyota
expresé recientemente su preocupacién por la actitud de sus
proveedores de buscar mantener su crecimiento vendiendo a sus
rivales partes en las que la empresa posee disenos o intereses
en propiedad"”.

C. Reflexiones finales.

Entre los objetivos explicitados en la introduccién, planteamos el
estudio de la complementariedad o contradiccién entre los enfoques
elegidos para explicar el fenémeno de 1la cooperacién entre
empresas. En este momento debemos decir que, pese a las
discrepancias metodolégicas y a los supuestos implficitos -que
difieren considerablemente sobre 1la naturaleza del “homo
economicus"” y del proceso de toma de decisiones- no hemos
encontrado contradicciones entre los enfoques utilizados.

Por el contrario, la inclusién de los tres no solo sugiere la
necesidad de su uso combinado, 8ino que muchos fenémenos de
importancia contindan, adn asf, fuera del alcance del anélisis.

Alin procediendo de supuestos y metodologlas distintas; existen
miltiples interconexiones. Volviendo al ejemplo de la maximizacién,"
el enfoque usado en la parte I1) lo tiene subyacente, aunque no lo
explicite ni desarrolle, En a revisién bibliogrdfica se han
encontrado trabajos sobre I&D, con referencias a los costos de
transaccién’. Lo que la combinacién permite es el enriquecimiento
del anélisis. A modo de ejemplo, los enfoques de administracién
permiten encontrar motivaciones no s6loc organizacionales sino
también personales. Las percepciones que los individuos tienen de
los fenémenos influyen en la forma como juzgan un determinado
hecho. Este elemento queda en evidencia en las diferencias de
percepcién entre los directivos de Interfase y Controles sobre los
motivos de la finalizacién de su acuerdo.

3 ver por ejemplo, Jacquemin (1987).
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Las instituciones, las costumbres empresariales, son también
elementos gque han jugadoe un rol en las decisiones sobre la
alternativa de fusionarse, como se desprende de los testimonios de
nuestros entrevistados. ' '

La interdependencia de los enfoques usados tampoco deja con
claridad la certeza de cuéndo se aplica mejor cada uno de ellos en
la explicacién de un fendmeno concreto. Los enfoques -y las
disciplinas- a incluir en un cuerpo tedérico globalizante se
encuentran asimismo, por lo menos al presente, indetérminados. La
construccién de una “"Teoria General de la Cooperacidén“, tarea que
no nos propusimos en este trabajo, parece bastante lejana y
dificultosa. Ojalé estas reflexiones constituyan un aporte en esa

direccién.
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