ANALISIS
DE LA INTEGRACION
VERTICAL
DE EMPRESAS
EN ESPANA

Emilio Huerta analiza en este articulo las
distintas estructuras de gobierno de los
intercambios que relacionan a empresas
que realizan actividades complementarias,
las cuales conllevan algunas limitaciones
en cuanto a la autonomia de las partes
gue intervienen en el contrato. El analisis
permite cuestionarse las ventajas de una
integracion vertical y plantearse —al
mismo tiempo— los fendmenos de
desintegracion que estan apareciendo en
industrias como el textil, la automocion o
la electronica. El articulo estudia,
asimismo, las innovaciones que se
observan en las contrataciones entre
empresas y sus posibles ganancias en
términos de eficiencia.

I. INTRODUCCION

L estudio de los procesos de integracion y

control vertical de empresas en la economia

espanola ha recibido escasa atencion hasta
el momento. Resulta paradojica esta actitud, porque
es un problema relevante en nuestro pais, ya que
un numero creciente de transacciones se realizan
internamente en la empresa en lugar de acudir al
mercado, incluso cuando el mercado para esos
productos existe. No parece dificil encontrar, en la
produccion o distribucion de bienes, sectores re-
lacionados entre si porque desarrollan actividades
complementarias, donde la discusion sobre si re-
currir al mercado para adquirir o vender bienes,
utilizar la empresa para fabricar productos y con-
sumirlos en la siguiente etapa de la produccion, o
alcanzar compromisos estables con suministrado-
res y/o clientes resulta ser del maximo interes.

El sector de automocion es un buen ejemplo de
esta problematica (1). La industria auxiliar propor-
ciona los recursos basicos para que las empresas
automovilisticas realicen el ensamblaje y compo-
sicion de los elementos que configuran el producto

final. Se acostumbra a dividir el bloque industrial
en cinco subsectores: motor, chasis, carroceria,
electricidad y neumaticos. Por causas de tipo fun-
damentalmente tecnologico, los tres primeros sub-
sectores tienen una relacion muy estrecha y de-
pendiente de la industria principal. Esta fija disefio,
calidad y precios a los que compra los suministros
proporcionados por la industria auxiliar. Los otros
dos subsectores disfrutan de una mayor autonomia
en sus relaciones con las empresas automovilisti-
cas. Tanto la oferta de neumaticos —donde tres
empresas (Michelin, Firestone y Pirelli), concentran
mayoritariamente el suministro— como el subsector
eléctrico, que es una industria con un perfil oligo-
polista, mantienen un fuerte poder negociador que
compensa el poder de monopsonio existente en la
industria principal. El lado de la demanda presenta
una fuerte concentracion de clientes. Las ventas
en el sector del automovil en los primeros nueve
meses de 1988 apuntan las siguientes cifras: Re-
nault, con una cuota de mercado de 21,22 por 100,
mantiene la primera posicion seguido de Seat-
Volkswagen, con 18,75 por 100; General Motors,
con 14,41 por 100; Ford, con 13,84; Peugeot-Talbot,
con 11,47, y Citroén, con 7,97 por 100. El resto se
cubre con vehiculos de importacion.

El sector energético representa otro ejemplo ca-
racteristico de segmentacion del proceso produc-
tivo. Las etapas de extraccion de petréleo, refino,
distribucion y comercializacion son realizadas por
un numero reducido de empresas en cada etapa.
Expertos del sector (2) estan sugiriendo la conve-
niencia de realizar procesos de integracion vertical
hacia adelante y hacia atras para mejorar la efi-
ciencia del proceso productivo.

En la distribucion comercial, y en los ultimos
anos, estan apareciendo nuevas formulas comer-
ciales —hipermercados, supermercados, etc.— que
compiten con los sistemas tradicionales de distri-
bucion al consumidor. Se asiste a un enorme auge
de las franquicias, de las cadenas asociadas, o de
las grandes empresas que pretenden satisfacer las
nuevas exigencias de los consumidores en cuanto
a precio, calidad, diversidad de la oferta, horarios
de compra, etc., que, como consecuencia de los
nuevos habitos de compra, estan surgiendo.

En el plano tedrico, conviene también sefalar
que la literatura economica ha prestado poca aten-
cion a los problemas del control vertical entre em-
presas Yy, en particular, a los procesos de integra-
cion vertical. Esta falta de preocupacion ha tenido
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su origen en la propia definicion del marco con-
ceptual con el que trabaja el andlisis teorico.

Si se supone que los mercados funcionan sin
fricciones, no existen costes asociados con el fun-
cionamiento del sistema de precios; si se trabaja
con modelos donde no existe incertidumbre, las
empresas, gerencia y trabajadores tienen total in-
formacion sobre todas las contingencias que se
pueden presentar, y si se considera que los mer-
cados donde las empresas realizan sus actividades
de compra y venta son competitivos, entonces se
esta definiendo el proceso de toma de decisiones
empresariales en un contexto muy sencillo, que
excluye soluciones complejas de negociacion entre
una empresa y sus proveedores y/o clientes. En
estas circunstancias, la integracion vertical entre
empresas se puede producir, pero no existe nada
en la naturaleza del problema econémico que lo
justifique. El problema del control vertical no resulta
interesante porque, bajo los supuestos anteriores,
los contratos entre agentes econémicos indepen-
dientes son tan eficientes para facilitar los inter-
cambios entre productores como cualquier otro
que se utilice.

En este trabajo, se pretende abordar el estudio
de distintas estructuras de gobierno de los inter-
cambios que relacionan a empresas que realizan
actividades complementarias, las cuales conllevan
ciertas limitaciones a la autonomia de las partes
que intervienen en el contrato. El interés de esta
cuestion se plantea a dos niveles distintos. En pri-
mer lugar, durante mucho tiempo se han repetido
las ventajas derivadas de la utilizacion de meca-
nismos rigidos de control vertical, en particular la
integracion vertical entre manufacturas: los bene-
ficios que se podian derivar del aumento de tamafno
empresarial, las ventajas que se obtenian al garan-
tizar el aprovisionamiento permanente de recursos
productivos en la organizacion, el control que se
ejercia sobre el proceso productivo y el producto
final, al poder realizar la supervision de las diferen-
tes tareas productivas, parecian, todas ellas, razones
mas que suficientes para justificar la integracion.
Sin embargo, en los Gltimos afos se estan ponde-
rando también las ineficiencias que estos procesos
han generado. Asi, se argumenta que la integracion
vertical puede conllevar peligros de exceso de ca-
pacidad cuando la manufactura se enfrenta a una
demanda incierta y volatil. Se alerta contra las de-
bilidades que surgen de la excesiva burocratizacion
de las empresas y su consiguiente pérdida de fle-
xibilidad.

Ademas, se observan con atencion fenomenos
de desintegracion vertical que aparecen en la in-
dustria de automocion, textil o electronica. Hoy, el
impacto de las nuevas tecnologias y la informatica
en el campo del disefio y la comunicacion parece
que mejora drasticamente las economias de escala
de las empresas pequenas, trasladando la ventaja
competitiva desde la gran manufactura integrada
al grupo de pequefas empresas que colaboran
entre si para maximizar el resultado conjunto del
grupo.

El objetivo de este articulo es discutir las inno-
vaciones que se observan en los contratos que
gobiernan los intercambios en la industria espanola
y en los servicios. Se analizara el caso de la inte-
gracion vertical de empresas y se comparara la
eficiencia de ese sistema en relacion con otras
posibilidades contractuales existentes.

Il. FUNDAMENTOS TEORICOS DEL
CONTROL VERTICAL

1. Sistemas de gobierno de los
intercambios

El analisis econdmico ha tenido una preocupa-
cion excesiva por el mercado como mecanismo
que favorece el intercambio, cuando realmente se
observan otros mecanismos cuyas funciones son
similares. Es conocido como los individuos, persi-
guiendo su propio interés, defendiendo sus objeti-
vos en un mundo de recursos escasos, entran en
conflicto con otros agentes economicos. Pero tam-
bién observan que actuando cooperativamente pue-
den alcanzar una ganancia importante. Existe, por
lo tanto, una tension entre el interés individual y la
necesidad de coordinarse y cooperar con otros
individuos. El punto inicial resulta de reconocer
que la resolucion de este dilema entre cooperacion
y conflicto ha generado la aparicion de multiples
mecanismos de intercambio o contratos, de los
cuales el mercado y la empresa son dos casos
particulares.

Nosotros vamos a estudiar de forma preferente,
aungue no exclusiva, la naturaleza del proceso de
gobierno de los intercambios cuando se realizan
en la empresa (integracion vertical) o en el mer-
cado. De forma mas precisa, por integracion vertical
se entendera el sistema de organizar las interde-
pendencias de un ciclo productivo segmentado
mediante la coordinacion administrativa y el uso
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ESQUEMA DE UNA CADENA DE CREACION DE VALOR
EN EL SECTOR AGROALIMENTARIO

AGRICULTOR

CONSUMIDOR

DISTRIBUIDOR

PROCESADOR
BASICO

MAYORISTA

de una relacion jerarquica, para asi mejorar la efi-
ciencia de la produccion y favorecer, en ultima
instancia, la creacion de riqueza. Esta caracteriza-
cion resalta algunos aspectos que conviene explicar
con detalle.

En primer lugar, la definicion de integracion pone
énfasis en el hecho de que el ciclo productivo esta
compuesto por un numero finito de etapas sucesi-
vas que tecnologicamente son separables. En ge-
neral, el proceso de produccion se inicia con la
extraccion de las materias primas, continua con la
fabricacion de productos intermedios y culmina
con la venta final del producto terminado a los
consumidores. Por ejemplo, una cadena en el sec-
tor agroalimentario se podria representar mediante
el esquema adjunto.

Es decir, se observa el proceso productivo como
una cadena de mas © menos etapas separables en
la que varios inputs se combinan para producir
diversos outputs intermedios, que son, a su Vez,
empleados en la siguiente etapa, hasta obtener el
producto final que se vende a los consumidores.

En segundo lugar, la definicion considera que
en cada etapa del proceso productivo se crea ri-
queza. Se puede hablar no solo de actividades

tecnoldgicamente separables, sino de una cadena
de creacion de valor ahadido. Partiendo de esta
idea, resulta crucial conocer las razones por las
cuales se modifica la particion de esta cadena de
valor cuando, por ejemplo, una empresa integra o
abandona una determinada actividad.

Ademas, en la definicion se reconoce que la
gestion de las actividades se realiza recurriendo a
la jerarquia. Esto supone que la esencia de la or-
ganizacion interna es el uso de la autoridad como
mecanismo de coordinacion de los recursos dis-
ponibles. La empresa realiza multitud de activida-
des, desde la compra y fabricacion hasta el marke-
ting, opera en multiples mercados —mercados de
factores, intermedios, financieros, etc.— y necesita
definir adecuadamente como se coordinan eficien-
temente todas estas actividades. Para ello, la orga-
nizacion utiliza una amplia coleccion de mecanis-
mos distintos del mercado —contratos, informes,
indicadores, incentivos, etcétera— que resumimos
bajo la denominacioén genérica de jerarquia. La
autoridad de la empresa tiene la responsabilidad
de establecer los objetivos a medio y largo plazo
de la compahia, los planes de accién de los distintos
departamentos y la asignacion de los recursos hu-
manos, tecnologicos, organizacionales y financieros
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CUADRO N-°1

ALGUNAS ESTRUCTURAS DE LOS INTERCAMBIOS
ENTRE MANUFACTURAS Y DISTRIBUIDORES

MANUFACTURA

DISTRIBUIDORES

MANUFACTURA

MINORISTAS

EMPRESA

PRODUCCION

DISTRIBUCION

CONSUMIDORES

compatibles con la obtencion de esos objetivos
propuestos. En definitiva, la esencia de la integra-
cion resulta de mantener etapas sucesivas del pro-
ceso productivo bajo control y propiedad comun.
La integracion vertical significa que una empresa
transfiere entre sus divisiones bienes y servicios
que, sin mayores modificaciones, pudieran ser ven-
didos en el mercado (3).

En el cuadro n.° 1 se muestran algunas combi-
naciones posibles de gobierno de los intercambios,
que utilizan en distinto grado el mercado y la or-
ganizacion interna. Si la incorporacion de nuevas
etapas a la empresa se realiza en la direccion de
las materias primas, diremos que se realiza un pro-
ceso de integracion vertical hacia atras. Si se verifica
en la direccion del producto final, diremos que la
integracion vertical se produce hacia adelante.

En el otro extremo de los sistemas de gobierno

de los intercambios, se observa el mercado.
Cuando se utiliza el sistema de precios, la organi-
zacion de los recursos se realiza, a nivel agregado,
a traves de la oferta y la demanda, que determinan
el precio y las cantidades que se intercambian en
la industria. A nivel desagregado, se establece un
proceso de negociacion contractual entre partes
juridicamente independientes, en el que se especi-
fican las condiciones del intercambio.

En resumen, la empresa es una estructura que
utiliza internamente contratos incompletos para di-
rigir los intercambios, contratos donde no se es-
pecifican todas y cada una de las contrapartidas
del intercambio, y donde explicitamente se reco-
noce la existencia de una relacion de autoridad.
Por el contrario, el contrato de mercado es un
contrato completo, en el que se especifican con
detalle todas y cada una de las contingencias po-
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sibles con sus contrapartidas correspondientes, y
donde no existe una relacion de subordinacion de
una parte frente a la otra, en el sentido de que,
unilateralmente, una parte pueda influir en el com-
portamiento de la otra.

Entre estas dos estructuras de gobierno de los
intercambios —la venta incondicional en el mer-
cado y la coordinacion interna de las actividades—,
gue nos servirdn como referencias extremas, exis-
ten otros mecanismos de control, que llamaremos
sisternas intermedios de control, disefiados también
para regular los intercambios (4). Estos sistemas
intermedios son contratos a largo plazo, y, en ge-
neral, mecanismos distintos al mercado spot, que
se establecen para limitar la capacidad de actuacion
de empresas que actuan en etapas sucesivas del
proceso productivo con el fin de satisfacer amplia-
mente sus fines. En el caso de estos contratos,
aunque las partes implicadas en el acuerdo son
juridica y patrimonialmente independientes, los
acuerdos que gobiernan las transacciones esta-
blecen una estrecha colaboracion entre las partes,
limitando las conductas de las empresas en mate-
rias relevantes para la marcha de la propia empresa.
Ejemplo de estos sistemas son las restricciones
verticales que aparecen con frecuencia en la dis-
tribucion: acuerdos de distribucion selectiva, ex-
clusiva, acuerdos de fijacion de precios minimos y
maximos, sistemas de subcontratacion industrial y
ciertas cadenas de valor afiadido impulsadas entre
peguenas empresas.

Observando, por tanto, el abanico de posibilida-
des existentes para coordinar las transacciones,
resulta fundamental plantearse la cuestion de cuales
son las circunstancias del entorno, las caracteris-
ticas de los bienes que se intercambian y los atri-
butos de los decisores que justifican la utilizacion,
por parte de las empresas, del mercado, de acuer-
dos verticales o de estrategias de integracion ver-
tical.

2. Causas del control vertical

El analisis economico distingue dos razones ba-
sicas que justifican el desarrollo de la integracion
vertical. De un lado, se mantiene que la busqueda
de poder de monopolio o la voluntad de evitarlo
estimulan la integracion vertical, obviamente, si
existe poder de mercado significa que las empresas
actian en un marco de competencia imperfecta;
los mercados de proveedores y/0 clientes pueden
tener distintas configuraciones. De otro, se pone

énfasis en el hecho de que los mercados no son
transparentes, existen fricciones en su funciona-
miento, incertidumbre y diferencias de informacion
entre agentes, y las empresas, por razones de efi-
ciencia, pueden evitar estos costes de funciona-
miento del sistema de precios mediante la integra-
cion vertical.

A) Competencia imperfecta

En situaciones de competencia imperfecta en
los mercados de proveedores y/o clientes, las es-
trategias de integracion vertical pueden disefiarse
para evitar el poder de monopolio de suministra-
dores o demandantes del producto.

Al menos en teoria, el modelo competitivo indica
qgue cuando una empresa trata con otra en la si-
guiente etapa del proceso productivo, ambas in-
tentan sacar provecho de la relacion. Asi, las em-
presas tratan de debilitar a sus suministradores o
clientes para asegurarse un mayor control de los
beneficios. De un lado, los proveedores pueden
aprovechar el poder de mercado, si lo tienen, ele-
vando los precios de los inputs que suministran a
las empresas que actuan en la siguiente etapa pro-
ductiva, presionando sobre sus costes. El beneficio
extraordinario que obtiene el proveedor se sustenta
sobre el aumento en los costes que origina en las
empresas que actian en la etapa siguiente. De
otro, los clientes, si tienen un importante poder
negociador, pueden presionar a la baja sobre los
precios de los productos que adquieren, influyendo
negativamente sobre los ingresos por ventas de
las empresas.

Las relaciones entre empresas conectadas por
el mercado y guiadas por estas estrategias com-
petitivas se caracterizan por compartir tan poca
informacion como sea posible, y estimular acciones
oportunistas (transferir productos de inferior calidad
a la inicialmente pactada). Todas estas practicas
revelan una falta de preocupacion por el bienestar
de suministradores o clientes. La solucion con-
vencional para superar estos comportamientos tan
destructivos resulta ser la integracion vertical. En
ambos casos, la integracion puede utilizarse para
evitar el ejercicio de poder de monopolio, ya que
internamente la empresa transfiere un producto
entre sus divisiones de acuerdo con |a regla «precio
igual al coste marginal». Ademas, la direccion de
la empresa puede coordinar sus actividades y tra-
bajar en una direccion comun. La jerarquia puede
facilitar la superacion de un juego competitivo con
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consecuencias negativas y sustituirlo por una ac-
tuacion mas cooperativa.

Frente a este argumento, que pone énfasis en la
eficiencia que se puede alcanzar a través de pro-
cesos de integracion vertical, Manchlup y Taber
(1960) indican que las empresas pueden utilizar la
integracion vertical como estrategia dirigida a crear
o extender imperfecciones en los mercados, y pro-
tegerse contra la rivalidad de los competidores ya
existentes o potenciales.

La integracion vertical puede servir para aumen-
tar las barreras a la entrada en un mercado y, con-
secuentemente, dificultar el acceso de nuevos com-
petidores a la industria.

Si una empresa adquiere las principales fuentes
de materias primas, puede evitar, si no vende ese
input fundamental a otros competidores, la entrada
de potenciales rivales. Por otro lado, cuando es
importante el grado de integracion vertical de las
empresas existentes, la entrada de nuevas empresas
se tiene que realizar en varias etapas, se incremen-
taran las necesidades de capital y existiran menos
promotores de empresas capaces de obtener los
recursos financieros necesarios para iniciar la ac-
tividad empresarial. En definitiva, la integracion ver-
tical se puede utilizar como estrategia para crear,
consolidar o extender el poder de monopalio, re-
ducir la intensidad de la competencia y favorecer
la obtencion de rentas extraordinarias.

B) Costes de transaccion

Una linea argumental alternativa se desarrolla
en los trabajos de R. H. Coase (1937) y O. William-
son (1971, 1979, 1984, 1985). La economia de los
costes de transaccion plantea de forma explicita la
nocién de organizacion economica compleja en
términos de comparacion institucional. Afirma que
las fronteras de las empresas no vienen determi-
nadas tecnologicamente, sino que se fijan mediante
la comparacion de distintas alternativas para llevar
a cabo la actividad econdmica.

La economia de los costes de transaccion se
apoya en las siguientes proposiciones:

1) La transaccion es la unidad basica de ana-
lisis. Cualquier problema que pueda plantearse
como un problema de contratacion puede ser es-
tudiado en términos de la economia de los costes
de transaccion.

2) Los costes de organizar las transacciones

dependen basicamente de dos factores: la natura-
leza o atributos de las transacciones y las caracte-
risticas de los decisores.

3) La teoria pretende asignar transacciones a
distintas estructuras de gobierno. Para ello, man-
tendremos el criterio de economizar: al elegir el
contrato 6ptimo que gobierna la transaccion, éste
debe de minimizar el coste de transaccion y pro-
duccion.

El criterio que se supone permite asociar las
transacciones a los contratos es el de minimizacion
del coste total. Este coste total se puede dividir en
dos partes: minimizar el coste de produccion y
minimizar los costes de transaccion. Los costes de
transaccion son los recursos asociados a la coor-
dinacioén de los intercambios mediante distintas
estructuras de gobierno. Pueden variarse mediante
la modificacién del contrato que dirige la transac-
cion. Los costes de produccion son, en general,
mejor conocidos, y dependen de las preferencias
y condiciones tecnologicas del sistema econdmico.
Williamson advierte que al elegir el contrato mas
eficiente se debe operar de forma discriminatoria.
Se debe elegir después de comparar el coste de
utilizar una forma particular de organizar el inter-
cambio con el de utilizar otra.

Particularizando sobre los dos casos extremos
de contrato, la empresa y el mercado, diremos que
el que las transacciones sean organizadas en la
empresa (jerarquicamente) o entre empresas (mer-
cado) es una variable de decision, de forma que si
los costes de transaccion asociados al funciona-
miento del mercado son superiores a los costes de
transaccion asociados a la organizacion interna,
se debera elegir la organizacion interna como sis-
tema de gobierno de los intercambios.

Los costes derivados del funcionamiento del mer-
cado incorporan:

a) Los costes asociados a la obtencion de in-
formacion. Depender del mecanismo de precios
requiere que los precios relevantes se conozcan.
La falta de transparencia en los mercados origina
que sea necesario dedicar recursos para conocer
no solo los precios de los productos de interés,
sino también donde estan localizados los oferentes,
asi como la calidad y las caracteristicas de los
productos.

b) Los costes asociados a la negociacion y re-
daccion de las clausulas y condiciones de contrato.
Supongamos un contexto transaccional de rela-
ciones muy especificas. Es evidente que si en una
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transaccion concurren un Gnico oferente y un anico
demandante, la condicion de precios parameétricos,
propia de los mercados competitivos, no se cumple.
Cada una de las partes puede influir sobre el precio
y condiciones generales del intercambio hasta el
punto de que el resultado final puede ser totaimente
indeterminado; esta indeterminacion significa que
la negociacion puede ser larga y consumir muchos
recursos. En definitiva, altos costes de negocia-
cion.

¢) Los costes asociados para garantizar el cum-
plimiento de lo acordado o protegerse de las con-
secuencias negativas del incumplimiento. Si no
existe oportunismo entre los agentes, cada parie
desarrolla sus compromisos y hace frente a las
indefiniciones del contrato ejecutandolo de forma
cooperativa. Maximizando los beneficios conjuntos.
Pero, en un mundo donde existe el oportunismo,
los agentes pueden desarrollar comportamientos
estratégicos, intentando aprovecharse de la falta
de definicion precisa de las contrapartidas en el
intercambio.

Hasta aqui hemos visto fuentes de fallos institu-
cionales del mercado que implican la existencia
de costes de transaccion positivos y pueden pro-
mover su sustitucion por otros sistemas de go-
bierno de las transacciones. En presencia de in-
certidumbre, y cuando son necesarias inversiones
en activos especificos, activos cuyo valor se reduce
de forma sustancial si tienen que ser utilizados
para otros usos, la integracion vertical es una for-
mula atractiva de administracion de las transac-
ciones.

La organizacion interna, la empresa, facilita la
resolucion de los problemas de negociacion inter-
nos, ya que, en primer lugar, los individuos se sien-
ten vinculados a una organizacion, desarrollan co-
digos de lenguaje y aprendizaje comunes que
facilitan el intercambio y transmision de la infor-
macion; la direccion puede obtener informacion
de los agentes para restringir comportamientos
oportunistas y estimular el esfuerzo cooperativo y,
por ultimo, el recurso a la autoridad de la gerencia
es un mecanismo eficiente y rapido para la resolu-
cion de los conflictos internos que se planteen.
Por lo tanto, la integracion vertical resulta una es-
tructura de gobierno de intercambios eficaz para
organizar las interdependencias de un ciclo pro-
ductivo segmentado, porque facilita la coordinacion
y armonizacion de objetivos, incentiva los com-
portamientos cooperativos, limitando el oportu-
nismo, y permite la existencia de un importante
flujo informativo en el sistema.

Ahora bien, la integracion esta sujeta a costes
de transaccion que tienen su origen en la propia
naturaleza del contrato que la caracteriza (5). En
primer lugar, la empresa utiliza la jerarquia para
conducir la asignacion de recursos internos; la re-
muneracion explicita de la gerencia supondra un
coste que podemos llamar coste de direccion. En
segundo lugar, la toma de decisiones en la empresa
se realiza después de un flujo de sefales informa-
tivas y directivas entre el centro coordinador y los
otros componentes de la organizacion; existe, por
lo tanto, un coste asociado a la recepcion y trans-
mision de la informacion. Ademas, los agentes,
cuando actuan de forma delegada, pueden tomar
decisiones que la jerarquia, con la misma informa-
cion, no tomaria; existe un coste asociado a la
delegacion de autoridad. Por ultimo, hay un coste
de control y supervisidn dirigido a evitar que los
objetivos de los elementos de la empresa se im-
pongan sobre los objetivos de la organizacion. Es-
tos costes aumentan con el tamano de las empresas
y limitan, en la préactica, el alcance de la integracion
vertical.

Es evidente, por tanto, que la empresa y el mer-
cado tienen ventajas relativas que permiten la su-
pervivencia de estas dos instituciones como es-
tructuras de gestion.

3. Principios normativos

Es conveniente establecer algunos criterios nor-
mativos, para la direccion estratégica de la empresa,
a partir de las teorias anteriormente mencionadas.
La decision de integrar puede mejorar la eficiencia
del proceso productivo si estd motivada por el de-
seo de evitar el ejercicio de poder de mercado por
proveedores y/o clientes, o se justifica por la vo-
luntad de reducir los costes de transaccion aso-
ciados a la utilizacion del mercado. La integracion
vertical puede disminuir la eficiencia de la asigna-
cion de los recursos si estd motivada por la bus-
queda de mas poder de monopolio para la empresa
que integra.

Proposicion 1.—Si existe poder de mercado en
alguna de las etapas del proceso productivo, las
empresas pueden tomar decisiones de integracion
vertical para evitar las ineficiencias derivadas del
efercicio de poder de monopolio por industrias
intermedias o finales.

En condiciones de monopolio sucesivo, se pro-
duce una restriccion significativa de la produccion
y un aumento del precio final de venta a los con-
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sumidores (6). Cada monopolista actia de acuerdo
con la regla «ingreso marginal igual al coste mar-
ginal», de forma que presiona sobre los costes de
la empresa que opera en la siguiente etapa. La
integracion vertical puede evitar este proceso de
marginalizacion sucesiva, ya que internamente trans-
ferira los inputs de acuerdo con la nueva regla de
«precio igual al coste marginal».

Proposicion 2.—EI mercado puede considerarse
un mecanismo valioso de gobierno de los inter-
cambios en ausencia de inversiones en activos es-
pecificos.

Hay obvias ventajas, en términos de costes de
produccion, asociadas a la utilizacion de los mer-
cados. Por ejemplo, economias de escala pueden
ser plenamente utilizadas comprando, en lugar de
haciendo, si las necesidades de la empresa son
insuficientes para poder aprovecharse de la exis-
tencia de rendimientos crecientes de escala. Ade-
mas, los mercados pueden agregar demandas no
correlacionadas, obteniendo resultados eficientes.
Aunque los agentes pueden desarrollar conductas
oportunistas, la amenaza de los compradores de
dirigirse a otros oferentes alternativos puede disci-
plinar y evitar tales estrategias.

Proposicion 3. —La integracion vertical puede ser
una estrategia necesaria cuando las decisiones de
inversion impliquen un alto grado de irreversibili-
dad.

Los problemas aparecen cuando las opciones
para transferir los negocios a otras actividades o
compradores son reducidas. Esta reduccion en el
numero de oferentes se puede originar:

a) Por la inversion especifica realizada por los
suscriptores iniciales del contrato.

b) Porlacreacion, en la empresa, de un capital
humano especifico como resultado de la realizacion
del contrato.

En estos casos, la amenaza de terminar el con-
trato pierde credibilidad. Por ello, si una empresa,
en orden a minimizar sus costes, debe realizar una
inversion importante en capital fisico o humano
muy especifico, debe de proteger esa inversion
frente a comportamientos oportunistas de sumi-
nistradores o compradores utilizando sistemas in-
termedios de control vertical.

Proposicion 4—En situaciones de incertidumbre
y racionalidad limitada (7) de los agentes, los con-
tratos a corto plazo son una forma mas eficiente
de actuacion que los contratos a largo plazo.
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En los contratos a largo plazo entre empresas,
éstas especifican sus comportamientos sobre un
largo horizonte temporal. Este tipo de contrato re-
sulta atractivo cuando la inversién que el contrato
pretende proteger tiene una larga duracion. La pre-
sencia de incertidumbre en el mercado, sin em-
bargo, hace dificil detallar el comportamiento de-
seado ex ante, porque el comportamiento optimo
depende del resultado de futuros sucesos que no
son conocidos cuando el contrato debe ser nego-
ciado. Consecuentemente, si el contrato liga a las
partes en una forma determinada de actuacion,
que es optima en el momento en que el contrato
se forma, es verosimil que este comportamiento
sea suboptimo para una o ambas partes del con-
trato posteriormente. La rigidez de los contratos
impone costes en forma de pérdida de flexibilidad.

Este problema podria, tedricamente, ser resuelto
haciendo contingente el comportamiento especifi-
cado. Pero, puesto que el numero de resultados
potenciales es generalmente bastante grande, una
especificacion completa podria producir un con-
trato enormemente complejo. Dada la existencia
de racionalidad limitada, es dudoso que tal contrato
pudiera ser disefiado o, por lo menos, redactado a
un coste aceptable.

Consecuentemente, los contratos a largo plazo
se enfrentan con dos tipos de problemas; de un
lado, proveer flexibilidad, que es importante por la
existencia de incertidumbre, y, de otro, evitar la
complejidad, que es costosa por la existencia de
racionalidad limitada. Por lo tanto, cuando la in-
certidumbre es elevada, es poco verosimil que estos
contratos sean extensivamente empleados. En estas
condiciones, las empresas pueden utilizar una serie
de contratos a corto plazo (8).

lll. EVIDENCIA EMPIRICA DEL
CONTROL VERTICAL EN ESPANA

Hemos senalado en la introduccién la importan-
cia que tienen los procesos de control vertical entre
empresas. La evidencia empirica nos puede ayudar
a cuantificar los movimientos de integracion y des-
integracién vertical que se observan, y a valorar
sus posibles consecuencias. Intentaremos aproxi-
marnos al grado de integracion vertical por sectores
industriales, para pasar después a describir las re-
laciones entre proveedores y fabricantes en el am-
bito industrial y, por Ultimo, reflejaremos las nuevas
précticas empresariales que estan apareciendo en-




CUADRO N.° 2

INTEGRACION VERTICAL POR SECTORES
INDUSTRIALES

(Valor anadido

SECTORES neto)}/Ventas

1. Mineriadel carbon ... . ... 65,5
2. Mineria no energética 419
3. Siderurgia ................ 284
4. Metalurgia no ferrea ... . 244
5. Cementos y materiales de construc—
cion | 249
6. Vidrio L 42,4
7. Ofras |ndu5tr|as de mineria no me-
télica ... 409
8. Quimica basica e industrial ... 19,9
9. Quimica para la agricultura ......... 18,5
10. Quimica para el consumo final ... 245
11. Productos farmaceuticos 325
12. Productos metdlicos .................... 345
13. Maquinaria agricola, industrial y ofi-
cinas . o 443
14. Maqumana y materlal electrico ,,,,, 424
15. Electrodomeésticos ..... 218
16. Material electronico ........ ............. 52,6
17. Automoviles y repuesto automocion. 30,0
18. Naval . . 340
19. Otro matenal de transporte 46,4
20. Alimentarias 171
21, Textit ... 34,0
22. Confeccion, calzado y cuero . 40,7
23. Madera, corcho y muebles ... 27.8
24. Papel y carton ..., 28,8
25. Caucho y plastico . 279
26. Otras 451

Fuente: Elaboracion propia (1986 b), a partir de datos ofrecidos por el
MINER.

tre manufacturas y distribuidores en el ambito co-
mercial.

1. Grado de integracién vertical por
sectores

Un concepto complejo, como es el grado de
integracion vertical existente en un sector, dificil-
mente se puede resumir con un estadistico sin
perder informacién. De acuerdo con esto, conviene
resaltar que no existe una medida aceptada sin
discusion para reconocer el grado de integracion
vertical. El indicador mas utilizado, y que nosotros
hemos estudiado para veintiséis sectores indus-
triales, es el ratio valor anadido sobre el valor de
las ventas. Trabajos empiricos realizados por Adel-
man (1955), Tucker y Wilder (1977), y Levy (1984)

han utilizado estas variables como aproximaciones
a la integracion.

Si reconocemos que la integracion vertical es el
proceso de realizacion de actividades productivas
complementarias en la misma empresa y que el
valor afadido no es mas que la diferencia entre el
valor de las ventas del producto fabricado y el
coste de las materias primas, en principio parece
aceptable suponer que cuanto mayor sea el numero
de etapas del proceso productivo que la empresa
realice internamente, mayor sera el valor anadido
gue se genere y, por tanto, mayor sera el ratio (9).
En el cuadro n.° 2 se refleja el valor del indice para
la muestra de grandes empresas industriales es-
panolas publicada por el Ministerio de Industria y
Energia.

En E. Huerta (1986b) se realiza un estudio empi-
rico sobre los factores que afectan a la integracion
vertical. El analisis incorpora variables que recogen
la eficiencia que se deriva de la disminucion de
costes de transaccion, otras que reflejan la exten-
sion o disminucion del poder de mercado y, por
ultimo, otras que capturan los costes del control
interno de la organizacion.

Los resultados son:

Lg IV, = 7,028 + 0,002 CR, — 0,085 PLE, — 0,382 Lg TME, + 0,145 Lg CON,
(0234)  (—0,809) (—5328) (2,073)

El coeficiente de determinacion R* = 0,6207.

Donde:

IV, = Grado de integracion vertical del sec-
tor i.

CR, = Crecimiento porcentual de las ventas
del sector i.

CON, = Indice de concentracion (L.) del sec-
tor i.

PLE = Valor medio de plantas por empresas
del sector i.

TME, = Tamano medio de la empresa del sec-
tor i.

De acuerdo con el modelo especificado, las con-
diciones que determinan las estrategias de inte-
gracion vertical incluyen el poder de negociacion
de las empresas en la industria con respecto a
suministradores y clientes, los sistemas de coordi-
nacion administrativa de los intercambios en la
empresa y las etapas del desarrollo del producto.
De todas formas, parece oportuno indicar que la
evidencia empirica es todavia débil, y que resulta
adecuado completar este tipo de anélisis, con in-
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formacion mas desagregada, a través del estudio
de casos.

2. Relaciones entre proveedores y
manufacturas

Hasta hace poco, la integracion vertical, sobre
todo hacia adelante, constituia una estrategia fun-
damental para mejorar la posicion competitiva de
las empresas. Ahora bien, en los ultimos afios las
circunstancias han cambiado sustancialmente en
algunos sectores. Se argumenta que la integracion
vertical puede conllevar importantes excesos de
capacidad en aquellos mercados en los que existe
una demanda inestable y dificil de predecir, por
las dificultades de la empresa para ajustar su oferta.
Por ello, se observa que la estrategia industrial se
desplaza, en algunos sectores, hacia la subcontra-
tacion, actividad que va aumentando su importancia
en el ambito de los paises mas industrializa-
dos (10).

Por subcontratacion entenderemos el encargo
que, con arreglo a especificaciones bien estableci-
das, realiza una empresa industrial contratista a
otra subcontratista para la produccion de piezas o
partes destinadas a constituir el producto final que
realiza el contratista.

Entre las caracteristicas de la subcontratacion
en Espana destacaremos el hecho de que, en los
ultimos anos, la subcontratacion de especialidad
ha desplazado en importancia a la subcontratacion
de capacidad. La subcontratacion de especialidad
esta asociada a la nocion de complementariedad y
especificacion. La empresa auxiliar no se limita a
absorber el exceso de trabajo de la empresa prin-
cipal, sino que participa en la elaboracion del pro-
ducto, en su evolucion técnica. La subcontrata-
cion de especialidad significa que se refuerza la
colaboracion entre la empresa contratista y la sub-
contratista manteniendo, en el plano juridico, la
independencia de las dos empresas. En Espana,
sectores como el siderargico, maquina-herramienta,
automocion, electrodomésticos, electrénico, textil
e ingenierias son demandantes de subcontrata-
cion (11).

Estudiaremos dos sistemas de subcontratacion
que se han desarrollado y que manifiestan algunas
caracteristicas diferenciadoras relevantes.

A) Subcontratacion tradicional
de especialidad

El sector de automocion en Espana es un buen
ejemplo de este caso. En la industria de automo-
cion, el monto de la subcontratacion se aproximo,
en 1985, a 200.000 millones de pesetas. Este sector
se caracteriza porque las empresas contratistas son
empresas grandes, con un fuerte poder de nego-
ciacion con respecto a las empresas subcontratis-
tas, generalmente pequenas. Ademas, el oferente
vende una proporcion significativa de su producto
al contratista. Esto permite que sean las grandes
empresas quienes, en los procesos de discusion y
realizacion de los contratos, fijen las condiciones
generales de la oferta, mientras que el proveedor
se somete a estas condiciones. Esto es especial-
mente importante cuando la empresa auxiliar ha
realizado inversiones en activos especificos.

La tendencia del sector de automocion parece
ser a la desintegracion vertical de ciertos procesos
productivos, junto con una mayor autonomia de
las empresas subcontratistas. Frente a un proceso
muy integrado y dependiente, que se establecio
en Espafa en los sesenta y setenta, el proceso de
cambio en el sector, con la multinacionalizacion y
la introduccion de innovaciones de proceso y pro-
ducto, que ha originado que las filiales se especia-
licen en ciertos segmentos, esta afectando también
a las relaciones verticales entre empresas del sector
de automocion. Se observa que aparecen relacio-
nes de coordinacion entre empresas que operan
en las distintas etapas del proceso productivo
—carroceria, electricidad, neumaticos, etc.— en las
que, aun colaborando y vendiendo una parte im-
portante de su produccion a la industria principal,
se mantiene una autonomia gerencial en los ambi-
tos tecnolégicos y econémiceo-financieros.

La busqueda de la eficiencia mediante la reduc-
cion de costes de organizacion interna parece ser
la causa que estimula estos procesos de desinte-
gracion vertical (12).

B) Subcontratacion de una
cadena de valor

En este caso nos referimos a un conjunto de
empresas de tamano pequeno o mediano que tra-
bajan muy proximas entre si a través de un proceso
de coordinacion sistematico de sus actividades.
Se produce la coordinacion de actividades porque
las empresas reconocen que la cooperacion entre
iguales mejora las posibilidades de competir de
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las empresas pequenas frente a las empresas gran-
des, mas integradas. La direccion de cada una de
las empresas, en la secuencia de etapas, reconoce
que el éxito individual se tiene que fundamentar
en el éxito de toda la cadena. Esto significa que las
empresas tienen una orientacion conjunta que las
impulsa a trabajar hacia un objetivo comun. S. Ma-
riotti y G. Cainarca (1986), y R. Johnston y P. Law-
rence (1988) consideran que estos acuerdos de
colaboracion vertical de empresas representan lo
mejor de los dos mundos. De un lado, la coordina-
cion y escala que tienen las empresas grandes y,
de otro, la flexibilidad y creatividad que manifiestan
las pequenas.

La experiencia italiana en el sector textil parece
que confirma algunos de los aspectos sefnalados
anteriormente. Muchas empresas pequefas estan
reemplazando a empresas textiles mas integradas
en el area de Prato.

En Espana, aunque timidamente, se observa la
aparicion de acuerdos y estrategias de colaboracion
vertical entre empresas en algunos sectores. Las
caracteristicas del entorno, en un sector tan diverso
como el textil, son las siguientes: en relacion a la
demanda, se producen fluctuaciones ciclicas im-
portantes; la elasticidad renta de la demanda en el
subsector de la confeccion es alta porque los pro-
ductos son semiduraderos y las compras se pueden
avanzar o posponer en funcion de la situacién eco-
nomica; existen varias lineas de producto de
acuerdo con las dimensiones calidad/moda, que
tienen una gran variabilidad de la demanda. En
relacion a la oferta, el ciclo productivo esta muy
fragmentado, por lo que las barreras a la entrada
son bajas, y se observa la presencia de numerosas
empresas pequenas. El ciclo manufactura/distri-
bucion es también largo.

Siguiendo un orden escalonado, se encuentran,
en primer lugar, las actividades de fibras naturales
y fibras quimicas. Ambos tipos de fibras son pos-
teriormente utilizados por los hiladores en una de-
terminada proporcion, segun el tipo de producto
que se pretenda conseguir. El subsector de fibras
naturales presenta unos precios, tanto de la lana
como del algodon, equiparables al precio interna-
cional. El subsector de fibras quimicas en Espana
esta compuesto por pocas empresas grandes con
importante participacion de capital extranjero. Un
problema en esta actividad es el escaso nivel de
integracion vertical de las empresas. En los paises
europeos, las empresas de este subsector suelen
elaborar las materias primas necesarias para fabri-

car las fibras, mientras que en Espana hay cuatro
proveedores de materia prima, que ofertan su pro-
duccion a precios mas elevados que los de la ma-
teria prima de importacion. Los hiladores adquieren
las fibras nacionales a un precio elevado, y esto se
transfiere a lo largo de la cadena a través de los
tejedores, cuya materia prima son los hilados, y la
confeccion. Existe, en este caso, un poder de mo-
nopolic en una de las etapas que se traslada a lo
largo de las demas, reduciendo la competitividad
de la industria en su conjunto.

Los subsectores de hilatura y tejeduria se carac-
terizan por la presencia de pequefas y medianas
empresas de origen familiar y por un grado de
integracion vertical escaso, aunque mas elevado
que el del sector de fibras.

La relacion entre el sector de maquinaria textil y
el sector textil es también muy intensa. Se han
producido casos de integracion vertical, como la
empresa Investronica, que se crea a partir de la
decision de la empresa de confeccion Induyco de
fabricar sus propias maquinas. Se han desarrollado
tambien sistemas intermedios de control gue esti-
mulan la colaboracion entre empresas. Muchas em-
presas de maquinaria textil y sus clientes estan
localizadas en Cataluna, lo que facilita extraordi-
nariamente la comunicacion para adaptarse rapi-
damente a las exigencias de la demanda. Ademas,
la incorporacion de la microelectronica y de la
informética esta dando un gran impulso a la cola-
boracion empresarial. La utilizacion de sistemas
CAD/CAM (diseno y fabricacion asistidos por or-
denador) en la maquinaria textil esta consiguiendo
la versatilidad y flexibilidad suficientes para mejorar
la calidad y el diseno del producto acabado y adap-
tarse mas rapidamente a las condiciones cambian-
tes del entorno.

Por lo tanto, en el sector textil se estdn produ-
ciendo importantes movimientos y cambios en su
configuracion. ;En qué medida se consolidara este
modelo de colaboracion intensa respetando la di-
versidad? ;Se podra evitar que las empresas dise-
nen estrategias no cooperativas? ;;Como se supe-
raran las tentaciones de integraciones hostiles?
En definitiva, una cuestion esta todavia por resolver,
y es la de saber si estos sistemas intermedios de
colaboracion son lo suficientemente sélidos como
para evitar la tentacion de moverse hacia el mer-
cado o hacia la integracion vertical.
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3. Relaciones entre manufacturas y
distribuidores

En los ultimos anos, estan apareciendo en Es-
pana numerosas practicas empresariales que no
pueden ser identificadas nitidamente con la em-
presa o el mercado. Estos sistemas intermedios de
control, que llamaremos restricciones verticales,
cuando se utilizan en el ambito de la distribucién
no son mas que condiciones que las manufacturas
imponen a sus distribuidores para limitar su capa-
cidad de actuacion y mantener parcialmente el con-
trol sobre el producto en el mercado final. Los
contratos de franquicia, acuerdos de distribucion
en exclusiva, fijacion de precios de venta, etc., re-
presentan practicas comerciales entre empresas,
que se realizan cada vez con mayor frecuencia.

Los contratos de franquicia, por ejemplo, repre-
sentan acuerdos entre dos empresas de forma que
una de ellas, la franquiciadora, concede a la otra,
la franquiciada, el derecho a vender un producto a
cambio de un canon, asignandole la asistencia ne-
cesaria para facilitar la venta de dicho producto.
Ademas, en los acuerdos se fijan orientaciones de
la manufactura a los distribuidores sobre la natu-
raleza de las ventas, precios, programas de pro-
mocion y prestacion de servicios, formas de gestion
interna del negocio, etcétera.

Estas condiciones, que definen relaciones con-
tractuales complejas, no permiten distinguir con
precision el perimetro de la empresa. De hecho,
teniendo en cuenta la naturaleza especifica de los
activos que se intercambian, la marca, y la necesi-
dad estratégica de controlar lo mas estrechamente

CUADRO N° 3

NUMERO DE FRANQUICIAS
Y ESTABLECIMIENTOS POR PAISES
e e T e i

Numero de
franquicias

Numero de

PAISES establecimientos

tg Alemania Federal 290 19.500
Bélgica . 102 5.300
. Espana ... 152 14.000
% Estados Unidos .. 1.530 630.000
; Francia ............ 534 25.000
. Gran Bretana . 340 14.000
~  [talia 85 9.300
=~ Japon ) 630 73.000
Portugal e 60 1.100
Fuente: Franchise Magazine, 1986,

posible al distribuidor, la independencia juridica
entre manufactura y distribuidor no tiene traduccion
econodmica precisa (13). En este sentido, la defini-
cion de la franquiciada como una empresa, en lugar
de como una parte de la franquiciadora, es una
distincion legal mas que economica. Podriamos
hablar incluso de procesos de cuasintegracion de
empresas. En Espana existen unos 150 franquicia-
dores que conceden licencias para unos quince
mil puntos de venta. La facturacion global del co-
mercio basado en la franquicia esta por encima de
los 275.000 millones de pesetas, segun informacion
proporcionada por la Federacion Espanola de Fran-
quicia.

Como se observa en el cuadro n.° 3, el nUmero
de franquicias en Espafia es sensiblemente mas
bajo que el existente en paises como Francia, Ale-
mania Federal y Gran Bretana, y no digamos Esta-
dos Unidos, auténtico lider mundial.

Por actividades, en 1987, el 41 por 100 de las
redes de franquicia se dedicaban a la venta de
ropa y complementos. Las franquicias de ropa de
moda han sufrido un crecimiento espectacular en
los ultimos anos. Benetton superd las 150 tiendas,
con unas ventas de 4.000 millones de pesetas, en
1987. Don Algodon, con 100 tiendas, prevé expandir
su actividad en otros mercados europeos. Rodier
crecio el pasado ano en un 23,5 por 100 en relacion
a sus ventas, pasando a tener 71 franquicias. Otras
empresas, como Adolfo Dominguez y Massimo
Dutti, estan desarrollando sus estrategias de pe-
netracion y crecimiento en los mercados combi-
nando la apertura de nuevas franquicias con la
venta a clientes independientes y la apertura de
sus propias tiendas. La actividad de la comida ra-
pida ha experimentado también un fuerte ritmo de
crecimiento. Empresas como Burger King, con mas
de 30 restaurantes, y McDonald’s, que comenzo a
partir de 1985 a conceder franquicias tras varios
anos de explotar restaurantes propios, estan dise-
nando estrategias de promocion y control de cali-
dad de los productos dirigidas a ganar rapidamente
cuota de mercado.

En el ambito de la distribucion comercial en Es-
pana, las formas de asociacion entre mayoristas y
minoristas son muy diversas. Existen acuerdos ho-
rizontales, que se fijan entre empresas mayoristas
0 minoristas comprometidas en las mismas activi-
dades, y acuerdos verticales entre empresas que
desarrollan actividades complementarias (mayo-
ristas y minoristas). Los sistemas de colaboracion
mas utilizados son:




CUADRO N 4

FORMULAS CONTRACTUALES ENTRE MAYORISTAS Y MINORISTAS (EN PORCENTAJE) EN ESPANA

e R e e B e

Cadena
franquicia

Alimentacion en general ...
Bebidas ... ;
DrOGUETIA . omimp e sosbimsiose s s de et
Perfumeria especializada . . .. ... ...
Electrodomeésticos .......
Supermercado ... e 2

Nk oo~

Cadena Cliente Otros
voluntana de un grupo e independientes
20 31 42
3 16 79
17 23 52
8 10 78
9 12 73
22 13 38

Fuente: Datos obtenidos a partir del Informe del comercio asociado en Espana, Ministerio de Economia y Hacienda, 1986,

a) Cadenas voluntarias: agrupacion organizada
por uno o mas mayoristas a la que se adhieren
minoristas mediante una ensefia comun y contratos
de aprovisionamiento. La vinculacion no obliga to-
talmente al minorista a aprovisionarse exclusiva-
mente de los mayoristas de la cadena. La relacion
contractual es débil. En Espana, las cadenas aso-
ciadas se inician en los anos sesenta con la crea-
cion de SPAR, VEGE, etc.; actualmente se han ex-
tendido extraordinariamente en los sectores de
alimentacion y drogueria y perfumeria.

b) Cadenas de franquicia: se considera asi a
los establecimientos que se integran en una cadena
bajo un contrato de franquicia.

¢) Empresa sucursalista: es la empresa que ha
integrado varias etapas del proceso de distribucion.
Entre ellas aparecen empresas con vocacién neta-
mente minorista, como son los grandes almacenes
y cadenas de hipermercados o supermercados —El
Corte Inglés, Grupo Simago, Alcampo, Kangu-
ro, etc.—, frente a otros de vocacion mayorista,
como Diasa o Digsa.

d) Cooperativas de detallistas: son asociaciones
de detallistas para organizar en comin sus compras
a proveedores y ofrecer servicios comunes de al-
macenamiento, asesoria financiera, etcétera.

e) Cooperativas de consumidores: son socie-
dades cooperativas cuyos miembros son consu-
midores. Eroski es un ejemplo de este tipo de sis-
tema.

De la encuesta realizada por el IRESCO en 1986
sobre el comercio asociado en Espafa y la vincu-
lacién mas frecuente entre minoristas y mayoristas,
obtenemos la informaciéon que se presenta en el
cuadro n.” 4.

La tendencia que se manifiesta en la distribucion
alimentaria es a la concentracion y el fortaleci-
miento del control entre fabricante y distribuidor.
Tres factores estan impulsando esta orientacion:
conseguir economias de escala y experiencia, y
consecuentemente costes mas bajos que mejoren
las condiciones competitivas de las empresas; mejo-
rar las posibilidades de negociacion frente a pro-
veedores y clientes, y asegurar el acceso a volu-
menes mas elevados de recursos financieros. Esta
tendencia se ha reforzado en el mercado nacional
con la toma de posiciones de importantes empresas
multinacionales. Por lo tanto, parece previsible un
aumento en el poder de mercado de la distribucion
que puede lesionar los intereses de los consumi-
dores.

En sectores como perfumeria especializada, elec-
trodomésticos, automoviles, etc. se estan utilizando
para la distribucion de los productos sistemas me-
nos rigidos que la integracion, como son: los sis-
temas de distribucion exclusiva, selectiva, territorial,
acuerdos de fijacion de precios, etc. La utilizacion
de estas restricciones pretende garantizar cierto
control de la manufactura sobre el producto final
que vende el distribuidor, para evitar comporta-
mientos oportunistas de este que perjudiquen la
reputacion de la marca que representa. Por ejem-
plo, los sistemas de distribucion exclusiva son acuer-
dos por los cuales un distribuidor se compromete
a comprar solo a una manufactura; en este sentido,
un distribuidor que representa a un fabricante no
puede representar a otro. Una manufactura puede
insistir en que un distribuidor realice la distribucion
de sus productos exclusivamente, mientras rehusa
restringir el nimero de distribuidores en esa area
y las politicas de precio que cada uno define. Los
sistemas de distribucion exclusiva, a menudo, van
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acomparados de otras restricciones adicionales,
como por ejemplo la exclusividad territorial. Esta
otra restriccion implica que el distribuidor es el
unico autorizado para vender productos de la ma-
nufactura en un area geografica determinada.

Las motivaciones para imponer estas restriccio-
nes son diversas. Por ejemplo: sin acuerdos de
exclusividad, un distribuidor podria atraer a su ne-
gocio a consumidores mediante una marca de pres-
tigio que hubiera hecho importantes esfuerzos pu-
blicitarios para identificar sus productos, y ofrecer
luego, a precios mas bajos, productos que no hu-
bieran incurrido en este esfuerzo de promocion.
La distribucion exclusiva tiene como objetivo ga-
rantizar los derechos de la manufactura frente a la
posibilidad de comportamientos oportunistas por
parte del distribuidor. Este se beneficiara del es-
fuerzo de promocion de la manufactura si, una vez
atraidos los clientes, sustituye el producto inicial-
mente demandado por otro de similares caracte-
risticas sin que la manufactura le cargue los gastos
de promocion del producto. La distribucion exclu-
siva se utiliza cuando la recomendacion del distri-
buidor es importante para el consumidor, porque
es en este caso cuando los incentivos del distribui-
dor pueden entrar en conflicto con los de la manu-
factura, y cuando éste tiene poder para actuar de
acuerdo con su interés.

En definitiva, la utilizacion de este tipo de res-
tricciones puede mejorar la eficiencia de los inter-
cambios, al reducir las fricciones y costes de tran-
saccion derivados de la utilizacion del mercado en
aquellas areas de la distribucion donde la imagen
de marca es un aspecto a proteger.

IV. RESUMEN Y CONCLUSIONES

En este articulo se aborda la discusion de los
sistemas de control vertical entre empresas a partir
de dos premisas basicas:

La primera reconoce que los acuerdos verticales,
cualquiera que sea su naturaleza, comprometen a
organizaciones que desarrollan actividades com-
plementarias. Se observa, por tanto, la actividad
econdmica como un conjunto de etapas sucesivas
que se pueden relacionar entre si a traves del mer-
cado, mediante la integracion vertical o utilizando
otros sistemas intermedios que facilitan el inter-
cambio de informacién y estimulan la colaboracion
entre los distintos eslabones de la cadena. La inte-
gracion vertical representa una situacion de maximo

control sobre los intercambios, ya que éstos se
gobiernan mediante los sistemas administrativos
de supervision y control que tiene la empresa. La
estructura de gobierno de las transacciones que
utiliza el mercado representa el otro polo. En el
mercado se enfrentan compradores y vendedores
que, en un momento dado, intercambian productos
a los precios de equilibrio. La naturaleza del
acuerdo esta plenamente delimitada y no existe
una mano visible (jerarquia) que oriente el inter-
cambio. Entre estos dos casos polares aparecen
nuevos contratos, que genéricamente denomina-
mos sistemas intermedios de control, y que repre-
sentan féormulas de colaboracion entre empresas,
disenadas para alcanzar resultados beneficiosos
para el conjunto de los miembros del acuerdo.

La segunda premisa del trabajo resalta la impor-
tancia que, en los campos de la produccion y la
distribucion, estan adquiriendo estos acuerdos ver-
ticales en Espana. El desarrollo de la subcontrata-
cion industrial y la apariciéon de nuevos sistemas
de distribucion comercial son fenémenos que in-
dican el esfuerzo de busqueda permanente exis-
tente entre las empresas para desarrollar los inter-
cambios de la forma menos costosa y mas eficiente
posible.
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NOTAS

(1) Para un andlisis detallado de los problemas de integracion vertical
en el sector del automavil, véase J. Bueno y A. Ramos (1986).

(2) El abastecimiento del mercado espafiol se realizaba (véase N.
Fernandez Cuesta, 1984) de la siguiente forma: Hispancil tenia como
objetivo la produccion de petréleo crudo en el exterior y la gestion de
los crudos contratados por el Estado; una vez contratadas determinadas
cuotas, se producia el reparto del refino entre las refinerias: ERT, CEPSA,
Petromed, Petroliber, EMP y Petronor; por Gltimo, el sector del refino
atendia a dos mercados: el mercado libre y el mercado monopelizado
por CAMPSA. La incorporacion de Espana a la CEE esta modificando
este esquema, ya que en 1992 se tiene que producir la liberalizacion
definitiva del mercado, hoy monopolizado por CAMPSA.

(3) Este aspecto de la definicion de integracién sefala gue las fron-
teras de la empresa no estan exogenamente determinadas. Cada etapa
se puede relacionar bien recurriendo al mercado o bien integrando e
internalizando la etapa siguiente en la organizacion.

(4) Las practicas empresariales ofrecen numercsos ejemplos de re-
laciones contractuales complejas que no pueden ser identificadas niti-
damente con la empresa o el mercado.

(5) De hecho, la convivencia simultanea de mercado y empresas
sugiere que las ventajas de un tipo de sistema frente a otro no son
absolutas, sino relativas.

(6) Existe una amplia variedad de modelos donde se analizan, en
funcién de las distintas estructuras de la industria (competencia, mono-
polio sucesivo, oligopolio), los incentivos que las empresas pueden tener
para integrar verticalmente. Véase E. Huerta (1986a).

(7) Conceptos como «racionalidad limitadan, «oportunismon» y «activos
especificos» estan desarrollados con mucho detalle en Williamson
(1984).

(8) Ver Williamson (1971, 1979).

(9) Este indice, somos conscientes, presenta dos limitaciones im-
portantes: una, el ratio esta influenciado por otras fuerzas ademas de la
integracién, especialmente el beneficio. Cuando se compara el grado de

integracion vertical de varias industrias, el indice puede diferir, a pesar
de que los sectores integren etapas similares. Estas diferencias pueden
estar causadas porque unos sectores obtienen beneficios superiores a
otros. En segundo lugar, el ratio es mayor cuanto mas cerca se situa la
empresa del proceso de extraccion de la materia prima, porgue el valor
afadido normalmente es mayor en estas etapas iniciales.

A pesar de estas observaciones, por su facil computo y por la dispo-
nibilidad de informacion para calcularlo, es el indicador que mas se
utiliza en los trabajos empiricos.

(10) Vease T. Kumpe y P. T. Bolwing (1988), y R. Johnston y P.
Lawrence (1988), donde se realiza una panoramica interesante de los
cambios en los procesos de fabricacion industrial denvados de las nuevas
actitudes hacia la integracion vertical.

(11) Existen en Espafia muy pocos estudios sobre el alcance de la
subcontratacion industrial. Los datos que aqui se establecen proceden
de un estudio del IMPI sobre la subcontratacion en el sector electronico
espariol, realizado en 1987, y de articulos publicados en la revista Ex-
pansion Comercial en 1987 y 1988.

(12) Este es un fenomeno general a escala internacional. Toyota,
por ejemplo, produce directamente un 20 por 100 de su valor, mientras
que GM y Ford producen un 70 y un 50 por 100, respectivamente.
Muchos economistas atribuyen las recientes ganancias de Ford sobre
GM a sus movimientos mas agresivos hacia la desintegracion.

(13) J. Trespalacios (1986) resume las caracteristicas de las franqui-
cias en Francia de la siguiente forma:

Localizacion: colaboracion franquiciada/franquiciadora en la eleccion
del puesto de venta.

Exclusividad de venta: cldusula recogida en el 75 por 100 de los
contratos de franquicia.

Aprovisionamiento: el 50 por 100 disfruta de total libertad de eleccion;
el 27 por 100 tiene concedida tolerancia por parte de la franquiciadora;
el 23 por 100 tiene aprovisionamiento exclusivo en los almacenes de la
cadena.

Financiacion de la inversion inicial: se utiliza el préstamo ajeno, entre
un 50-100 por 100 de la inversion inicial; apoyo importante en la imagen

de marca de la franquicia al solicitar préstamos.
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