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LOS RESULTADOS ALCANZADOS POR LAS EMPRESAS EN LAS RELACIONES EN LOS CANALES DE DISTRIBUCION

1.- INTRODUCCION

Las relaciones entre las empresas en los canales de distribucion constituyen
fendémenos muy complejos que pueden ser estudiados a partir de distintos enfoques. Un
enfoque de gran utilidad para el investigador es el que distingue tres bloques de

caracteristicas en el analisis de estas relaciones:

1. Los fundamentos y caracteristicas socio-politicas y econdmicas. Aqui se
incluyen todos aquellos aspectos de la relacién que tienen una naturaleza
estructural: la estructura de propiedad, la presencia de acuerdos estratégicos

entre los paticipantes, el balance de poder, la dependencia y el control.
2. Los comportamientos desarrollados por las entidades en la relacién.

3. Los resultados alcanzados por las empresas participantes. Se incluyen aqui no
sélo los resultados econoémicos, sino también los sentimientos generados en

cada entidad hacia la relacion y la entidad coparticipe en la misma.

Con el presente trabajo pretendemos profundizar en el estudio de los resultados
econémicos y no-econémicos que pueden alcanzar las empresas en este tipo de
relaciones. En particular, observaremos las relaciones causales que mantienen las
distintas dimensiones de resultados entre si y las que pueden tener con otras
caracteristicas del canal de distribucién y de su entorno. Se trata, sin duda, de un tema
de enorme importancia empresarial dado su efecto directo sobre la rentabilidad de las
entidades implicadas, pero que ha sido insuficientemente atendido en el pasado. Aqui
serd planteado un esquema tedrico que pretende facilitar la comprension de los procesos

y evolucidn en los canales de distribucién.

2.- LA SUPERESTRUCTURA DE LA RELACION:
SENTIMIENTOS Y COMPORTAMIENTOS DE LAS
EMPRESAS EN LOS CANALES DE DISTRIBUCION

En este apartado se estudiaran los comportamientos de las empresas en relacion a
las expectativas existentes, la evaluacion de dichos comportamientos y de la relacion en
general, asi como sentimientos como la satisfaccion alcanzada o el grado de confianza

hacia la empresa compaiiera.

En la Figura 1 se representa un esquema que pretende relacionar todos estos

conceptos. El punto de partida del andlisis es la existencia de distintos objetivos para
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cada uno de los participantes en la relacion. Estos objetivos habran de tener un cierto
grado de compatibilidad, de forma que ambas empresas puedan alcanzarlos (al menos a
un nivel minimo) sin perjuicio para la otra, ya que si no es asi, las probabilidades de

conflicto se incrementaran notablemente.

| oBJETIVOS ] COMPORTAMIENTO
- Oportunismo
- Colaboracion
|_Negooiacién _| - Aportaciones reales

l - Conflicto manifiesto
v 1 ¢
COMPROMISO ESTABLECIMIENTO

DE ROLES EVALUACION DE LA
RELACION Y DEL
COMPORTAMIENTO
DEL COMPANERO

{

SENTIMIENTOS
PREDOMINANTES

- Confianza

- Satisfaccién

- Conflicto
percibido/afectivo

EXPECTATIVAS

FIGURA 1.- COMPORTAMIENTOS Y SENTIMIENT, QS EN LAS EMPRESAS
DEL CANAL DE DISTRIBUCION
Fuente: Elaboracion propia

Tras un proceso de negociacion se establecerd un acuerdo de intercambio entre las
_partes, lo que llevard a que cada entidad asuma (implicita o explicitamente) un rol, que
supone unas responsabilidades (compromiso) y también unas expectativas de
desempefio (FRAZIER, 1983; 70). Al iniciarse las interacciones entre las empresas se
pone de manifiesto el comportamiento de cada una de ellas, dando comienzo
simultaneamente la evaluacién del mismo por parte de la compafiera. En esta
evaluacion del comportamiento se considerard el nivel de colaboracion percibido, el
oportunismo mostrado por la otra empresa y la aportacion que ésta ha realizado a la
relacion y a sus resultados; toda esta evaluacion se realizara a partir de las percepciones
de la actividad del compafiero y de las expectativas previas que se tenian sobre la
misma. También se procederd a desarrollar una evaluacién de la relacion en su conjunto,
incluyendo aspectos como su adaptacién a las circunstancias del entorno, sus
mecanismos de gobierno y los resultados alcanzados (eficacia y eficiencia) frente a los

esperados en posibles alternativas.




LOS RESULTADOS ALCANZADOS POR LAS EMPRESAS EN LAS RELACIONES EN LOS CANALES DE DISTRIBUCION

El resultado de estos procesos de evaluacion serd la generacion de determinados
sentimientos (satisfaccion y confianza principalmente) hacia el compaifiero y la relacién,
“que se traducirdn en un posible cambio en las expectativas futuras sobre la relacion y el
desempefio del rol por parte de la otra entidad, lo que incluso puede modificar el propio
comportamiento de la empresa y su nivel de compromiso asi como determinados
aspectos econdmicos de la relacion como el grado de formalizacién o de centralizacién

existente.

Una vez resumido el proceso de generacién y desarrollo de los distintos aspectos
de la superestructura de las relaciones en los canales de distribucion, nos centraremos a
continuacion en las dimensiones concretas relacionadas con algunos de los conceptos
expuestos tales como el compromiso, la evaluacién del comportamiento y de la relacion,

y los sentimientos generados.

2.1.- EL COMPROMISO

En cuanto a los efectos del compromiso sobre los comportamientos y sentimientos
predominantes en la relacién, podemos decir que, en primer lugar, existird un nivel de
compromiso inicial de cada entidad que vendrd marcado principalmente por la
dependencia de la empresa hacia la relacion para poder alcanzar los objetivos deseados,
pero ese nivel inicial sufrird probablemente variaciones posteriores en funcion de la
evaluacion del comportamiento de la entidad compatfiera y los resultados de la relacion
en su conjunto. Si las expectativas futuras al respecto no son buenas y se aprecia un
escaso nivel de compromiso por la otra parte —quiza debido a malos comportamientos
pasados— lo mas probable es que el nivel de compromiso se reduzca. En cambio, si los
resultados han sido positivos, el compromiso puede verse incrementado, pudiendo

modificarse asimismo los roles que asume la empresa en la relacion!.

2.2.- LA EVALUACION DEL COMPORTAMIENTO

Cada entidad valorard el comportamiento de la empresa compafiera y los
resultados (entendiendo la palabra “resultados” en su sentido mas amplio) de la relacion
en funcion de las expectativas que se habia planteado para ella y de las expectativas que

suponen al respecto otras relaciones alternativas.

IConsultar ANDERSON y WEITZ (1992) y KUMAR, SCHEER y STEENKAMP (1995 b) para una
mayor profundizacién en los distintos factores que afectan al nivel de compromiso de las entidades en una
relacion.
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En la evaluacion del comportamiento del compariero se consideraran aspectos

comao:.

1.- La conducta oportunista. Consiste en tener como guia de conducta el propio
interés, tratando de aprovechar cualquier oportunidad (por ejemplo la imposibilidad de
que la otra parte llegue a enterarse de determinada conducta) para aumentar los
beneficios incluso a costa de la entidad compafiera. Si este tipo de conducta es
detectado, los sentimientos de satisfaccion y confianza se verdn negativamente
afectados, haciéndose ademas mas probable la presencia futura de conflicto. Como
circunstancias que favorecen el oportunismo se pueden destacar: la existencia de una
estructura burocratica y el uso de fuentes de poder coercitivas (JOHN, 1984; 280-281).

2.- La colaboracion. Con el concepto de colaboracién nos referimos a la actitud
percibida de atender a los requerimientos de una entidad por parte de su compafiera. Si
una entidad percibe que la otra parte muestra unos altos niveles de colaboracién,
sentimientos como el nivel de satisfaccion y la confianza aumentaran
considerablemente. El grado de colaboracién de una entidad con otra estara influenciado
por el nivel de dependencia que aquella tiene respecto a la relacién y por el grado de
colaboracidn a su vez demostrado por la entidad compafiera.

3.- La apurtacion del compariero a la relacion. Cuanto mayor sea la importancia
percibida de esta aportacién siempre en relacion a las expectativas y a las alternativas
posibles mejor valoracion existird del comportamiento del compafiero, con lo que se
alcanzaran superiores niveles en sentimientos tales como la satisfaccién y la confianza.
Entre las aportaciones se incluiran tanto los recursos tangibles como los intangibles y su
participacién en la obtencién de beneficios, asi como aspectos tales como su capacidad

de adaptacién a la relacién e inversiones en la mejora de la misma.

A la hora de valorar a la relacion en su conjunto, se considerardn aspectos tales
como los beneficios y rentabilidad obtenidos gracias a su existencia y el grado de
adaptacion a las circunstancias del entorno, pero también otras caracteristicas como el
desarrollo de las llamadas normas relacionales, entre las que podemos destacar
(KAUFMANN y DANT, 1992; 173-175): (1) el enfoque relacional, esto es, el grado en
que la relacién de intercambio es percibida como relativamente més importante para las
partes que las transacciones individuales; (2) la solidaridad, se estudia aqui el proceso
por el cual la relacidén es creada o mantenida considerandose dos posibilidades extremas:
la negociacién y requerimientos legales por un lado, y procesos internos como la

conflanza por otro, siendo estos Gltimos mas frecuentes en las relaciones mas complejas
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y alejadas de la relacion pura del mercado; (3) la mutualidad, en el caso de intercambio
relacional (relaciones a largo plazo basadas en la confianza) cada una de las partes no
esperard obtener rentabilidad de cada transaccién concreta, sino que puede realizar un
sacrificio en el momento actual en espera de una compensaciéon en transacciones
futuras; (4) la flexibilidad, se considera aqui el tipo de respuesta ante cambios en el
entorno: o bien se responde mediante cambios en la misma relacidn, o bien, se rompe la
relacién para buscar otra mas apropiada; (5) la integridad del rol, para asegurar la
necesaria certidumbre sobre la relacién, los roles asumidos por las partes deben
mantenerse relativamente estables; (6) la restriccion, refleja el grado en que las partes
restringen voluntariamente su uso de poder legitimo en beneficio de otras estrategias de
influencia como las recomendaciones o la comunicacién; y, (7) la resolucion de
conflictos, que puede llevarse a cabo de forma externa (arbitraje o tribunales de justicia),
o bien, de manera mas informal e interna, como suele ocurrir en el intercambio

relacional, lo cual suele redundar en una mayor calidad de la relacion.

Estas siete dimensiones sirven para medir el grado de "relacionalismo” que ha
alcanzado la relacién, aspecto que serd también tenido en cuenta (ya sea de forma
consciente o inconsciente) junto con los resultados econémicos obtenidos para evaluar
el conjunto de la relacion. La existencia de normas relacionales es asimismo importante
en otro sentido, ya que implica una reduccion en el riesgo que supone la realizacion de
inversiones especificas, con lo que serd mas factible la ejecucion de las inversiones
necesarias para un incremento en la rentabilidad y eficiencia de la relaciéon (HEIDE y
JOHN, 1992; 35-36).

Toda esta evaluacion, tanto del compafiero como de la relacion, se hara en funcién
de las expectativas previas y de las alternativas existentes.

2.3.- LOS SENTIMIENTOS HACTIA LA ENTIDAD COPARTICIPE Y HACIA
LA RELACION

La evaluacion que la empresa ha realizado de los distintos aspectos de la relacion
se traducird en unos determinados sentimientos hacia la misma y hacia la entidad
compafiera. Entre ellos podemos destacar el grado de confianza y el nivel de
satisfaccion alcanzado, estando el primero referido fundamentalmente al compafiero y el

segundo a la relacidn en su conjunto.
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2.3.1.- La confianza

La confianza dentro del 4mbito de los canales de distribucién puede ser definida
como “la creencia por parte de una empresa en que otra- compafiia ejecutard
actuaciones que resulten en resultados positivos para la empresa, asi como en que no
realizard acciones inesperadas que pudieran resullar negativas para la entidad”
(ANDERSON y NARUS, 1990; 45). La confianza incluye dos elementos esenciales:
Uno de ellos es la confianza en la honestidad del compatiero, esto es, la creencia en que
cumplird con sus compromisos y es sincero; el otro elemento es la confianza en la
benevolencia del compafiero, en su interés en el bienestar de ambas entidades,
aceptando modificaciones a corto plazo (que serian compensadas posteriormente) y sin
llevar a cabo actuaciones inesperadas en contra de los intereses de la firma (KUMAR,
SCHEER y STEENKAMP, 1995; 58).

En cualquier relacion deberd existir un nivel minimo de confianza, pero ésta sera
especialmente importante en la situacién en que exista una orientacion a largo plazo; en
estos casos la presencia de altos niveles de confianza tendrd los siguientes efectos
(GANESAN, 1994; 19):

a) Disminuira la percepcion del riesgo asociado a comportamientos oportunistas

del compafiero.

b) Aumentard la creencia de que las inequidades a corto plazo se compensaran a
largo plazo.

c) Se reduciran los costes de transaccién en la relacién de intercambio: Se
percibird un menor riesgo para la realizacion de inversiones idiosincraticas, con lo que

disniinuiran los costes de elaboracion de los contratos o acuerdos.

Existen una serie de circunstancias en que es mas probable el surgimiento de la
confianza entre las partes. Entre las mismas se pueden destacar (YOUNG vy
WILKINSON, 1989; 113):

a) Cuando cada entidad estad orientada al bienestar del otro. En el ambito de los
canales de distribucion esta circunstancia podria asimilarse a la de un alto grado
de dependencia que hiciera imprescindible el mantener la relacién. La entidad
compafiera podria confiar en la entidad dependienteZ.

2De hecho YOUNG y WILKINSON (1989; 117) obtuvieron como uno de los resultados de su estudio que
las entidades mas poderosas confiaban en sus compafieros mas que las entidades débiles (mas
dependientes). .
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b) Cuando existe la oportunidad de conocer lo que hace el compafiero sin necesidad

de que éste nos lo comunique.

¢) Cuando es posible establecer con detalle un sistema completo de cooperacién

(con la presencia de importantes normas relacionales).

d) Cuando la capacidad de influir sobre los resultados del compaiiero es alta, con lo
que éste verd reducido el interés que pudiera temer en un comportamiento

oportunista por miedo a represalias.

También pueden encontrarse un conjunto de factores que parecen estar
relacionados con el nivel de confianza alcanzado, entre ellos estan:

1.-La reputacion del compafiero.

2.-El soporte adicional que acompafia a su oferta.

3.-La compatibilidad de objetivos entre las entidades.

5.-La existencia de una cultura compartida.

5.-La antigiiedad de la relacidn.

6.-El nivel de comunicacion entre las entidades.

7.-El balance de poder entre las empresas.

8.- La satisfaccién con los ingresos pasados.

9.-La percepcion de que la otra entidad ha realizado inversiones especificas (esta
comprometida con la relacion).

El efecto de estos factores sobre la confianza fue estudiado por ANDERSON vy
WEITZ (1989) y GANESAN (1994), siendo las dimensiones de compatibilidad de
objetivos, reputacion, comunicacion y realizacién de inversiones especificas las que

demostraron una relacion més significativa con ese concepto.

2.3.2.- La satisfaccion.

La satisfaccion constituye un fin en si mismo para toda relacion. Puede ser
definida como ‘“‘un estado afectivo positivo resultante de la valoracion conjunta de

todos los aspectos de la relacion de trabajo de la empresa con otra entidad”
(ANDERSON y NARUS, 1984; 66).

Segun esta definicién, la satisfacciéon surgiria de la valoracién global de la

relacidn, incluyéndose entre los aspectos a considerar:
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1.-El nivel de resultados respecto a las expectativas previas.

2.-La atribucién de responsabilidad efectuada. Si se percibe que los malos (o
buenos) resultados se deben a la actuacion de la compaiiera la insatisfaccidn
(satisfaccion) sera mayor, mientras que si se piensa que son debidos a una
situacion andmala en el entorno, la insatisfacciéon (satisfaccién) serd mads
reducida (FRAZIER, 1983; 74).

3.-El nivel de adaptacion y flexibilidad que la relacidn muestra respecto a cambios

en el entorno.

4.-El desemperio del rol por parte del compafiero en la relacién, su nivel de
colaboracion (DWYER, 1980; 63), conductas oportunistas detectadas y sus
aportaciones (de recursos y variables afectivas) a la relacion, entre las que puede

incluirse el nivel de confianza que inspira y la calidad de los productos ofrecidos.

5.-El nivel de autonomia que ha podido desarrollar la empresa en la relacion
(ROBICHEAUX y EL-ANSARY,1975; 26-27, DWYER, 1980; 53-64).

6.- El tipo de fuentes de poder utilizadas y el grado de influencia alcanzado sobre
el compafiero (GASKI, 1984; 22; KEITH, JACKSON y CROSBY, 1990; 32;
RICHARDSON, SWAN y HUTTON, 1995; 189).

7.-La evolucion de la relacion en cuanto a implantacion de normas relacionales

tales como la solidaridad, mutualidad, enfoque relacional y otras.

8.-El nivel de conflicto generado en la relacién (FRAZIER, GILL y KALE, 1989;
57; SKINNER, GASSENHEIMER y KELLEY, 1992;180).

9.-Las expectativas futuras para todos los aspectos mencionados.

La evaluacién de todos estos factores —de cardcter mas bien circunstancial—
respecto a las expectativas previas determinaré el nivel de satisfaccion alcanzado con la
relacion por la empresa. Asimismo, también existiran otro tipo de dimensiones de tipo
estructural que pueden afectar al nivel de satisfaccidén alcanzado, entre ellas se
encontraria el nivel de dependencia que soporta la empresa respecto a su compafiera; €l
nivel de poder alcanzado —aunque cuando el poder estd desequilibrado, las entidades
poderosas no parecen alcanzar mayor satisfaccion que cuando estd equilibrado
(DWYER y WALKER, 1981; 112)y— vy el grado de cooperacion (entendiéndola como
coordinacion de actividades) entre las entidades, que tendria un efecto positivo sobre la
satisfaccion (ANDERSON y NARUS, 1990; 46; SKINNER, GASSENHEIMER y
KELLEY, 1992;180).
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Tanto la satisfaccion como la confianza tienen una gran importancia para el futuro
de la relacion. El principal efecto es la continuidad de la relacion y la lealtad al
compafiero. Unos altos niveles de satisfaccion tienden a reducir el atractivo percibido de
las alternativas, al tiempo que incrementan el atractivo de la relacion actual con lo que el
cambio de relacion se hace muy improbable (BIONG, 1993; 23-24; PING, 1994; 364-
365). Por otra parte, la satisfaccion y la confianza alcanzadas afectaran asimismo al
nivel de las expectativas futuras respecto a la relacién tanto en lo referido al
cumplimiento/incumplimiento de lo acordado, como al comportamiento del compafiero
(cuy.as expectativas estaran principalmente afectadas por el nivel de confianza) y a los
resultados de la relacion (afectadas principalmente por la satisfaccion). Esta mejora en
las expectativas conducird probablemente a un mayor nivel de compromiso en la
relacion e incluso a un cambio en el comportamiento por parte de la empresa como
puede ser un mayor nivel de comunicacién y colaboracién con el compafiero. En
cambio, si existe insatisfaccion y desconfianza las expectativas futuras respecto a la
relacion se veran reducidas, lo que puede llevar a una disminucién en el nivel de
compromiso de la empresa con la relacién y a comportamientos mas oportunistas y de
menor colaboracién. Incluso se puede llegar a la finalizacidon de la relacién si las
expectativas futuras caen por debajo de las correspondientes a otras relaciones

alternativas.

3.- EL CONFLICTO

El conflicto es uno de los aspectos mas estudiados de las relaciones entre
empresas en el canal de distribucidn; no obstante, es un concepto que mantiene un cierto
grado de ambigiiedad tanto en sus consecuencias (funcionalidad/disfuncionalidad) como
en su contenido (conflicto como sentimiento/conflicto como comportamiento), siendo
incluso dificil su separacién conceptual de otros elementos tales como la insatisfaccion
en el caso del conflicto afectivo o la falta de colaboracién en el caso del conflicto

manifiesto.

Como definicién mas representativa del conflicto en los canales de distribucién
puede emplearse la aportada por GASKI (1984; 11) que considera al conflicto como “la
percepcion por parte de un miembro del canal de que la obtencion de sus objetivos estd
siendo impedida por otro, con tension o stress como resultado”. Esta definicion tiene la
virtud de ser valida para las dos dimensiones bésicas del conflicto: la dimension
comportamental y la dimension perceptual/actitudinal. Dentro de la primera dimension

se incluiria el comportamiento de una empresa que afecta a los resultados de la otra,
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mientras que en la segunda se incluirian aspectos como atracciones interpersonales,

intereses y deseos. La existencia de estas dos dimensiones puede apreciarse al estudiar
las etapas del conflicto (GASKI, 1984; 11; BROWN, LUSCH y SMITH, 1991; 15-16):

1.-

Conflicto latente: existen circunstancias subyacentes que pueden ocasionar el

conflicto incompatibilidad de objetivos, interdependencia.

Conflicto percibido: existe la percepcién por parte de las entidades de la

existencia de esas circunstancias.

Conflicto afectivo: existen sentimientos de tension, ansiedad y desafecto

ademas de la percepcion.

Conflicto manifiesto: se hace presente un comportamiento de respuesta a esos
sentimientos y percepciones y que afectara a la consecucion de objetivos de la

otra parte.

Situacion post-conflicto: percepciones y sentimientos residuales tras el
conflicto, que pudo terminarse con su resolucién o con la disolucién de la

relacion.

En todo caso, el elemento central del conflicto es el desacuerdo entre las partes,

de forma que sin su presencia el conflicto no existiria, estando éste determinado por la

frecuencia, intensidad, duracién e importancia de los desacuerdos (ANDERSON vy

NARUS,

1990, 44, MAGRATH y HARDY, 1989; 94-95). El desacuerdo puede

referirse a distintos aspectos de la relacion:

a) Desacuerdo en cuanto a los objetivos que deben perseguirse en la relacién, y que

sera consecuencia de la incompatibilidad de los objetivos propios de cada una de

las empresas participantes.

b) Desacuerdo en cuanto a las actividades o recursos que deben realizarse o

aportarse para alcanzar esos objetivos.

c) Desacuerdo en el dominio, esto es, en las actividades y recursos que deben realizar

o aportar cada una de las entidades.

d) Desacuerdo en como deben realizarse o aportarse.

e) Desacuerdo en la valoracién de esas actividades o recurses aportados, lo cual

supondra un desacuerdo en el reparto de los resultados de la relacion (por ejemplo,

a la hora de fijar el precio de compra/venta de los productos distribuidos en el

canal de distribucién).

10
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Este ultimo tipo de desacuerdo es el que supone una distinta perspectiva por parte
de los integrantes de la relacion del balance de poder, y es el que pu;de llevar asi a un
conflicto manifiesto. Si no existe este desacuerdo en cuanto al poder en la relacion, el -
menos poderoso se plegard a las exigencias del otro, con lo que podria existir un
conflicto afectivo, pero no se llegaria a un conflicto manifiesto ya que sabe que saldria

perdiendo por ser el mas dependiente.

3.1.- SITUACIONES MAS PROPICIAS PARA EL SURGIMIENTO DEL
CONFLICTO

Se consideraran dos tipos de factores al respecto: factores estructurales y

comportamientos.

Entre los factores estructurales que pueden afectar a la existencia del conflicto, el
mas importante es el balance de poder/dependencia entre las empresas. Asi, autores
como GUNDLACH y CADOTTE (1994; 518) afirman que el potencial de conflicte
aumenta con la magnitud de la interdependencia, ya que cada empresa se verd mas
afectada por la actividad de la otra y, aunque el conflicto llegue a alcanzar altos niveles
de intensidad, la relacion no llegara a romperse. No obstante, si bien la interdependencia
puede afectar a la duracién e intensidad de los conflictos, también supone un incentivo
para el desarrollo de mecanismos de cooperacién y normalizacion del intercambio que
podrian alejar la amenaza del conflicto. En la Figura 2 se recogen todas las posibilidades
en cuanto a la dependencia entre las empresas y sus consecuencias sobre el conflicto.

VENDEDOR
INDEPENDIENTE - DEPENDIENTE
Comprador: No tiene
INDEPENDIENTE Ausencia de Conflictos percepcién de conflicto.
importantes Vendedor: Puede tener
COMPRA percepcion de conflicto
DOR Comprador: Puede tener Puede existir conflicto
DEPENDIENTE percepcién de conflicto. percibido por las dos partes.
Vendedor: No tiene También es posible el
percepcion de conflicto conflicto manifiesto.

FIGURA 2.- DEPENDENCIA Y POSIBILIDADES DE CONFLICTO
Fuente: Elaboracion propia

El conflicto (incluso a nivel afectivo) percibido por una empresa independiente
llevaria rapidamente al final de la relacién, ya que esta entidad, ante el desacuerdo

planteado, decidird probablemente sustituir a la empresa coparticipe por una de las
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alternativas de que dispone, ahorrandose asi los importantes costes que supone el
conflicto (riesgos de falta de colaboracion, costes de control...)3. La empresa
independiente comparara los costes de cambio de relacion con los costes del conflicto,
produciéndose la ruptura si éstos son mayores a aquellos, situacion que se producira en
el caso de empresas independientes que se encuentran en una situacién de conflicto de
cierta importancia. La continuidad de una relacién con un conflicto importante sera
factible Ginicamente en el caso de que las empresas sean interdependientes, o bien que la

unica entidad que perciba altos niveles de conflicto sea la entidad dependiente.

Otras dimensiones de caracter estructural que pueden tener efectos sobre el
conflicto son el grado de formalizacion y el grado de participacion, asi como las
percepciones que de ellos tienen los participantes de la relacién. Desde esta perspectiva
y de acuerdo con SCHUL y BABAKUS (1988; 390) el conflicto se veria reducido al
incrementarse los niveles de formalizacion y participacion percibidos, llegando a
afirmar estos autores que el efecto del uso de distintas fuentes de poder sobre el nivel de
conflicto es sélo indirecto a través precisamente de las percepciones sobre las variables

estructurales.

En cuanto a los comportamientos que pueden afectar al nivel de conflicto puede
ser destacado el uso de las distintas fuentes de poder. Asi, el ejercicio de fuentes
coercitivas o el no ejercicio de fuentes no-coercitivas aumentaria el nivel de conflicto,
mientras que el ejercicio de fuentes no-coercitivas o el no ejercicio de fuentes
coercitivas lo reduciria. Pero los comportamientos que pueden afectar al nivel de
conflicto no estan limitados al ejercicio de las fuentes de poder. De hecho, cualquier
comportamiento por parte de una entidad que pueda afectar a los resultados que obtenga
la otra serd evaluado por ésta en funcién de las expectativas previas de que disponia y, al
igual que ocurria con la satisfaccion, la empresa obtendrd unos determinados
‘sentimientos de conflicto (conflicto afectivo) e incluso puede considerar que
determinadas actuaciones de la otra entidad constituyen una agresion a sus intereses, con
lo que con esa percepcién se habria alcanzado un nivel de conflicto manifiesto. No
obstante, se pueden hacer algunas generalizaciones afirmando que determinadas
politicas, tales como importantes programas de comunicacién entre las empresas,
pueden reducir la probabilidad de conflicto, y que otras, como severas politicas de
stocks exigidas a distribuidores, lo aumentarian (MAGRATH y HARDY, 1989; 103-
104).

3Se esta suponiendo que la entidad independiente dispone de varias alternativas para la relacién actual y
que espera que la relacion con estas alernativas no sea conflictiva, ya que, en caso contrario, seria posible
la persistencia de la relacion incluso con un conflicto de cierta importancia.-

12




LOS RESULTADOS ALCANZADOS POR LAS EMPRESAS EN LAS RELACIONES EN LOS CANALES DE DISTRIBUCION

3.2.- RELACION DEL CONFLICTO CON LA COLABORACION,
COOPERACION, CONFIANZA Y SATISFACCION

Segun mantienen diversos autores, el conflicto y la cooperacion no son extremos
opuestos de una misma dimension, sino que constituyen variables independientes,
pudiendo presentarse de forma simultdnea en una misma relacién, principalmente
cuando existen altos niveles de interdependencia. No obstante, puede apreciarse la
existencia de una relacion inversa entre ambas variables, de forma que altos niveles de
conflicto tenderian a reducir la cooperaciéon (YOUNG y WILKINSON, 1989;110;,
SKINNER, GASSENHEIMER y KELLEY, 1992; 177-178). La relacion mas clara
quizas sea la que se produce entre el conflicto manifiesto y la colaboracién®, ya que este
nivel del conflicto supone la realizaciéon de comportamientos que afectan a la
posibilidad de alcanzar los objetivos por parte de la entidad compafiera, lo cual parece
incompatible con la definicién aqui utilizada de colaboraciéon y que supone la
predisposicion a llevar a cabo las actividades solicitadas por la otra empresa. En cambio
la relacién con el nivel de cooperacién (realizacion de actividades conjuntas y
coordinacién) podria no ser tan directa, ya que ésta podria deberse a la interdependencia
con lo que no podria desaparecer aun ante altos niveles de conflicto?.

Para estudiar la relacion entre confianza y conflicto, ANDERSON y NARUS
(1990) incorporan un concepto intermedio como es la funcionalidad del conflicto, es
decir, la percepcidn de que los acuerdos anteriores se han resuelto con un incremento en
la productividad. Esta percepcién estaria afectada positivamente por el nivel de
confianza entre las empresas, y su existencia conduciria a menores niveles de conflicto,
no alcanzandose el conflicto afectivo —sentimientos de tensién o desafecto— ni

comportamientos considerados como agresiones®.

4En este trabajo distinguimos el concepto de cooperacién —que indica la realizacién de actividades de
forina conjunta o coordinada— de el de colaboracién ~—que muestra la presencia de una actitud favorable
del compafiero en las tareas a realizar—. Consideramos que la diferencia es importante para un analisis en
profundidad de las relaciones en los canales de distribucién. Seria incluso posible la presencia en una
misma relacion de altos niveles de cooperacion y bajos de colaboracion en el caso de existencia de un
acuerdo de cooperacién que supone la realizacién de buen nimero de actividades conjuntas, pero en que
las entidades se limitan a cumplir lo pactado sin estar dispuestas a realizar ninguna actividad de apoyo
complementaria pese a la solicitud de la empresa coparticipe. Por otra parte, también seria posible la
existencia de altos niveles de colaboracién y bajos de cooperacion, cuando las entidades se muestran
dispuestas a apoyar las propuestas de la coparticipe, aunque la frecuencia de realizacién de actividades
conjuntas sea muy pequefia.

SNo obstante, también aqui serfa de esperar una relacién inversa, ya que la realizacién de actividades
conjuntas o coordinadas tiende a aumentar la comunicacién entre las entidades reduciéndose las
posibilidades de conflicto.

Ahora bien, en el desarrollo empirico del articulo no se liegd a corroborar plenamente la existencia de
estas relaciones.
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En cuanto a la relacién del conflicto con la satisfaccion, se puede considerar que
seria inversa (FRAZIER, GILL y KALE, 1989; 57; ANDERSON y NARUS, 1990; 46).
Por una parte, el conflicto afectivo mantiene una relaciéon muy estrecha con el grado de
insatisfaccién existente. Ambas variables tienen un caracter emocional, siendo
consecuencia de las percepciones y evaluacioén de la relaciéon y sus componentes. La
situacion de tension y desafecto que supone el conflicto afectivo estard unida a la
insatisfaccion. Quiza la diferencia entre ambas dimensiones podria encontrarse en que la
satisfaccién/insatisfaccion tiene un ambito de aplicacidn mas amplio: una empresa
puede estar insatisfecha con una relacion pero no por la existencia de desacuerdos con el
compafiero, sino por lo inadecuado de la misma a las nuevas circunstancias del entorno,
surgiria de esta manera la insatisfaccion sin que necesariamente estuviera presente un
alto nivel de conflicto. Por otra parte, la relacion de la satisfaccion con el conflicto
manifiesto es igualmente fuerte (e inversa) pero menos estrecha debido a la distinta
naturaleza de las variables: emocional la primera y comportamental la segunda. La
distincion entre estas dimensiones se presenta asi como maés nitida, aunque la relacion
sigue existiendo: la percepcidn de que existen comportamientos dafiinos por parte de la
entidad compafiera conducira a la existencia de insatisfaccion.

3.3.- LOS EFECTOS DEL CONFLICTO SOBRE LOS RESULTADOS EN EL
CANAL DE DISTRIBUCION: LA FUNCIONALIDAD DEL CONFLICTO

Es una opinién ampliamente aceptada la de considerar que niveles no demasiado
altos de conflicto tienen consecuencias positivas sobre la eficiencia en la relacion’.
Estos beneficios podrian consistir en (DWYER, SCHURR y OH, 1987; 24): (1) més
frecuentes y efectivas comunicaciones entre las partes, (2) una revision critica de las
actuaciones pasadas, (3) una distribucién més equitativa de los recursos del sistema, (4)
una distribucién de poder mas equilibrada en la relacién, y (5) una estandarizacion de
los modos de resolucién de conflictos. Para que estos beneficios salgan a la luz es
necesario que haya existido un proceso de resolucion de conflictos adecuado que
condujera a una redefinicién de los objetivos de forma que sean més compatibles entre
sf, y que redujera la ambigiiedad y el desacuerdo en cuanto a los roles (FRAZIER,
1983b; 73). En definitiva, debe reducirse al minimo la existencia de desacuerdos e
incrementarse la compatibilidad entre las entidades y sus objetivos, de forma que se
mejoren los resultados de la relacién y los mecanismos que impidan en el futuro la
presencia de altos niveles de conflicto. En cambio, si el conflicto (manifiesto) no ha sido
resuelto de forma efectiva predominaran las consecuencias no funcionales, manteniendo

cada entidad una imagen negativa de su compafiera, lo cual conduciria a menores

"Consultar por ejemplo los modelos de ROSENBLOOM (1973) y LUSCH (1976 b).
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niveles de confianza y a actitudes menos cooperativas. Asi pues, los beneficios del
conflicto se deben no a una caracteristica intrinseca del mismo, sino méas bien a un
correcto proceso de resolucién que lleve a un situacién mejor que la original. El

conflicto actuaria como la fuerza impulsora para el cambio.

3.4.- EL CONFLICTO Y LA DINAMICA DEL PODER

En el apartado anterior se considerd al conflicto como un proceso impulsor de los
cambios en las relaciones entre las empresas en el canal de distribucion. En este
apartado se profundizard mas en esta perspectiva centrandonos en un aspecto concreto
como es el papel del conflicto en la evolucién del balance de poder en las relaciones. En

la Figura 3 se muestra un esquema de este proceso.

Existencia de una nueva

r’l Asignacién de roles }'—l situacion en
BASES DE PODER

[ Desempefio de roles }'——> INSATISFACCION - ¥
CONFLICTO PERCIBIDO/ Cambio en percepciones y
AFECTIVO expectativas
v

Planteamiento de nuevas
condiciones al comparero
l . FIN DE LA RELACION

El compariero
Jcomparte las percepciones
sobre el nuevo balance de
poder?

¢(Existe
DEPENDENCIA
MUTUA?

Replanteamiento de las | | REALINEACION DE CONFLICTO
condiciones de ia relacién PERCEPCIONES DE PODER MANIFIESTO

bl

FIGURA 3.- CONFLICTO Y DINAMICA DE PODER
Fuente: Elaboracion propia

Dada la existencia de algin cambio que modifique el balance de poder entre las
empresas (como, por ejemplo, la presencia de un nuevo proveedor alternativo), es
posible que una de las entidades (en este caso el distribuidor) aumente sus expectativas
respecto a distintos aspectos de la relacién, llegando a considerar que la asignacion
previa de roles o el desempeiio del rol por parte de la entidad coparticipe no llegan a

15




LOS RESULTADOS ALCANZADOS POR LAS EMPRESAS EN LAS RELACIONES EN LOS CANALES DE DISTRIBUCION

niveles aceptables, con lo que surge la insatisfaccion e incluso el conflicto a nivel
percibido o afectivo. Puede plantear asi al proveedor (si percibe que su posicion de
poder ha mejorado lo suficiente) la necesidad de un cambio en la relacion, Este tendré .
sus propias percepciones de la conveniencia del cambio, aceptando la modificacién si
considera que son acertadas (mejoran la eficiencia en el canal de distribucion
beneficiando a ambas entidades), o bien si percibe que el nuevo balance de poder no le
favorece, con lo que se encuentra en una situacién en que un conflicto abierto
(manifiesto) implicaria pérdidas importantes, no pudiendo soportarlo mas all4 de lo que
podria el compafiero, teniendo entonces que ceder. En cambio, si percibe que el cambio
le perjudicaria y que su posicién de poder es todavia favorable, existiria una asimetria en
las percepciones del nuevo balance de poder (recordemos que la otra entidad también
considera que la situacion le es favorable), no aceptard la propuesta, con lo que
probablemente se iniciaria un conflicto manifiesto que llevaria finalmente a una
confrontacién del poder de las entidades, alinedndose nuevamente las percepciones de
poder y llegando a un replanteamiento de las condiciones de la relacién (entre las que

estaria la asignacién de roles). .

El papel del conflicto manifiesto seria el de conducir a una realineacion de las
percepciones del poder correspondiente a cada una de las entidades, lo que implica una
evaluacion mds actualizada de los recursos y actividades aportados por cada entidad a la
relacioén, que se traducird finalmente en una asignacion mas eficiente de los recursos

dadas las nuevas condiciones del entorno.

4.- LOS RESULTADOS ECONOMICOS DE LA RELACION

Pese a la importancia que tienen los aspectos econémicos dentro de las relaciones
entre empresas en los canales de distribucién y la necesidad, puesta de manifiesto por
algunos autores como STERN y REVE (1980; 60) y EYUBOGLU, DIDOW y BUJA
(1992;82), de incluirlos en los estudios al respecto para alcanzar una suficiente vision de
conjunto, éstos han recibido mucha menor atencién que los aspectos de caracter social

tales como el conflicto, la satisfaccion, la dependencia y el poder.
A la hora de estudiar los resultados de una relacién se pueden aplicar cuatro

modelos distintos, cada uno de los cuales se centra en algunos aspectos concretos dentro

de los outputs de la relacién. Estos modelos son:
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1.-Modelo del objetivo racional. Se valora la relaciéon en funcién de su

contribucién a los beneficios o las ventas de la empresa.

2.-Modelo de las relaciones humanas. Cada entidad valorara el grado de aptitud
del compafiero en el desempefio de sus funciones dentro de la relacién. Se
mediran asi aspectos tales como: el nivel de experiencia, el conocimiento de los
productos, la habilidad estratégica y la capacidad administrativa de la empresa

compafiera.

3.-Modelo del proceso interno. Se valora la relacién considerando el grado de
estabilidad y compromiso que se ha alcanzado entre las entidades, asi como el

grado de identificacién mutua.

5.- Modelo de los sistemas abiertos. El objetivo considerado aqui como prioritario

para la relacién es su expansion y adaptacion al entorno.

Estos cuatro modelos fueron integrados por KUMAR, STERN y ACHROL (1992;
240-241) en un esquema Unico que incluye cuatro imperativos funcionales, cada uno de
ellos relacionado con uno de los modelos anteriormente expuestos®. En la Figura 4
aparecen recogidos estos cuatro imperativos asi como los objetivos de la entidad y los
aspectos de la contribucién del compafiero en los que centran su atencién.

IMPERATIVO MODELO OBJETIVO CONTRIBUCION
FUNCIONAL RELACIONADO PERSEGUIDO DEL
COMPANERO
CONSECUCION DE Modelo del objetivo |- Eficiencia - Contribucién a los
OBJETIVOS racional beneficios
- Productividad - Contribucién a las
ventas
MANTENIMIENTO DE UN | Modelo de - Desarrollo de los |- Aptitud en el
PATRON DE CONDUCTA | relaciones humanas recursos humanos desempeiio del rol
INTEGRACION Modelo del proceso |- Estabilidad - Lealtad
interno - Control - Conformidad
ADAPTACION Modelo de los - Crecimiento - Contribucién al
sistemas abiertos crecimiento
- Adaptacién - Adaptabilidad
- Legitimacion - Satisfaccién del
externa cliente final

FIGURA 4.- IMPERATIVOS FUNCIONALES PARA LA VALORACION DE LOS
RESULTADOS DE UNA RELACION
Fuente: Adaptado de KUMAR, STERN y ACHROL (1992; 241)

8En el trabajo de KUMAR, STERN y ACHROL (1992) se utiliza el esquema para la valoracién de la
aportacion del intermediario en el canal de distribucién por parte del proveedor. No obstante, también es
aplicable para la valoracién de la relacion desde la perspectiva del intermedtario.
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Considerando los ocho aspectos recogidos en la ultima columna, se alcanzara una
valoracion suficientemente completa de la aportacion de la entidad compafiera a la
consecucion de los objetivos empresariales, lo cual constituye el nucleo de la valoracién

de una relacion.

En este apartado nos centraremos en el estudio de los resultados econdmicos de la
relacion, lo cual supone atender a los objetivos de eficacia y eficiencia y a los factores
que permiten alcanzarlos con mayor facilidad, asi como a las consecuencias que tendria

su consecucion.

Tanto el objetivo de la eficacia como el de la eficiencia suponen la existencia de
un objetivo previo que, en este caso, tendrd una naturaleza econdmica, pero no
necesariamente sera el de maximizar los beneficios obtenidos con la relacién a corto
plazo, sino que puede implicar la busqueda de una rentabilidad futura, por lo que el
objetivo inmediato podria ser, por ejemplo, el de alcanzar unos niveles de servicio
determinados para los clientes finales. La consecucién de este objetivo supondria la
eficacia del canal de distribucién y su consecucion con el minimo empleo de recursos
significaria la eficiencia del mismo. En todo caso resultaria peligroso valorar a los
miembros de un canal de distribuciéon tUnicamente en funcién de los margenes
comerciales aplicados, ya que éstos pueden estar justificados por una mayor
productividad, mejor gestion o mayor prestacion de servicios, lo cual acabaria
redundando —aunque quizés no a corto plazo— en unos mejores resultados econémicos
para la entidad (TRESPALACIOS, 1987, 71).

4.1.- CARACTERISTICAS DE LA RELACION QUE PUEDEN AFECTAR A
LOS RESULTADOS OBTENIDOS

Posiblemente sean determinados factores del entorno tales como la evolucién de la
demanda o la competencia los que tengan mayor repercusién sobre los resultados
econdémicos de una relacion. Sin embargo, y dada la dificultad de controlar esas
variables a la hora de disefiar un canal de distribucién, puede ser de mayor interés el
estudio de los efectos de las caracteristicas de la propia relacion sobre los resultados

obtenidos. Entre las dimensiones mas relevantes se encuentran:

1.- La existencia de sistemas centralizados y/o coordinados. Es de esperar que la

presencia de este tipo de sistemas conduzcan a una mayor eficacia y eficiencia gracias a
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una menor duplicacién de actividades, la posibilidad de adopcién de tecnologias més

avanzadas y una mayor estandarizacion (ETGAR, 1976a; 15).

2.- El equilibrio de poder entre las partes. Al existir equilibrio de poder entre las
entidades participantes el resultado obtenido tiende a ser superior que en desequilibrio.
Ello es debido a que en este ultimo caso las empresas centran preferentemente su
atencién en cémo aprovechar (o eludir) la situacién de desequilibrio antes que en la
resolucion de los problemas concretos que surgen en la relacion (McALISTER,
BAZERMAN y FADER, 1986; 235-236).

3.- El comportamiento negociador de las partes. La existencia de
comportamientos negociadores de tipo cooperativo o coordinativo, en los que destaca el
intercambio de informacién, conduce a la consecucién de mejores resultados que en el
caso de comportamientos competitivos (DABHOLKAR, JOHNSTON y CATHEY,
1994; 136).

4.- La experiencia conjunta y la existencia de una cultura compartida. Estos
factores también afectaran positivamente a los resultados obtenidos en la relacién
debido a que suponen un mayor grado de adaptaciéon mutua y una mayor homogeneidad
en los puntos de vista sostenidos por cada una de las empresas (McALISTER,
BAZERMAN y FADER, 1986; 230; DABHOLKAR, JOHNSTON y CATHEY, 1994;
138).

5.- El nivel de confianza. Altos niveles de confianza entre las entidades pueden
suponer la reduccion de costes de control relativos al cumplimiento de acuerdos, con lo

que la eficiencia se incrementaria.

6.- El conflicto. Mientras el conflicto sigue vivo, en cuanto supone una reduccion
del comportamiento de colaboracién entre las entidades, se apreciard una disminucion
de los resultados de la relacion. No obstante, una adecuada resolucién del conflicto

puede conducir a una situacién econémicamente mejor que la inicial.

4.2.- EL REPARTO DE LOS RESULTADOS DE LA RELACION

En los canales de distribucién no integrados, el reparto de los resultados

economicos de la relacion se realiza habitualmente® a priori, esto es, con anterioridad a

9Existen excepciones como la venta a comision.
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la transaccion entre las partes y a la venta del producto a los clientes finales —con lo.
que todavia existe un cierto desconocimiento de los beneficios conjuntos que va a
suponer la relacion—. El reparto se realiza o a través del mecanismo de precios del
mercado —seria el caso de las relaciones puras de mercado—, o mediante procesos de
negociacion, o bien, siguiendo las pautas marcadas en algin acuerdo vigente —acuerdo
que habra surgido de un proceso negociador anterior—. El caso que presenta un mayor
interés es el de los procesos de negociacion; en ellos es donde se determinaran las
actividades a desempefiar por cada entidad, los precios de los productos y servicios
objetos del intercambio, los plazos de pago, e incluso es posible que se fijen los
margenes del distribuidor estableciendo un precio de venta a clientes finales; todo ello
supondra un reparto previo de los resultados econémicos de la relacion.

El hecho de que sea una entidad u otra la que resulte mas beneficiada en la
negociacién estara directamente relacionado con el poder negociador de cada una de
ellas, lo cual, como se pudo ver en el apartado correspondiente, esta afectado
principalmente por el grado de dependencia. Asi pues, todos los factores que determinan
el grado de dependencia de una entidad hacia su compafiera en la relacién (inversiones
especificas, la importancia de la aportacion de la otra entidad, el nimero de proveedores
alternativos...) desempefian un papel clave en el reparto de los resultados obtenidos. Sin
embargo, el hecho de que una entidad sea mas poderosa que su compafiera, no quiere
decir que no esté sometida a determinados limites a la hora de negociar. Estas

limitaciones son:

1.- Los beneficios que supondria la mejor alternativa para la empresa dependiente
(B). Si la empresa mas poderosa (A) no le permite alcanzar ese nivel, la relacién se

romperia.

2.- El desconocimiento por parte de A de cudl es el punto limite real que puede

llegar a soportar la empresa dependiente.

3.- El interés en mantener compaifieros satisfechos para lograr relaciones estables
que puedan traducirse a medio plazo en menores costes, mercados menos afectados por
épocas de recesion o clientes finales satisfechos —evitando desconcertarlos con

cambios en el surtido o en 1a distribucién—.

4.- El coste de cambio de compaiiero, en el que podria incluirse lo comentado en
el péarrafo anterior afiadiéndole los costes de busqueda, nuevas negociaciones,

desconfianza y posible necesidad de nuevas inversiones especificas.

5.- La necesidad de que el compafiero realice inversiones futuras (por ejemplo

para un mejor servicio a clientes finales) puede hacer conveniente no presionar en
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exceso en negociaciones sobre precios, exigiendo no obstante fuertes reinversiones de

beneficios.

6.- Otra posible razén para no forzar al méaximo la negociacién seria la de -
conseguir que la entidad compafiera valore mas la relacién nd estando dispuesta a

arriesgarla, lo cual puede traducirse en una reduccién de costes de control de calidad.

4.3.- CONSECUENCIAS DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS EN LA
RELACION

Cada entidad realizaré una valoracién de los resultados obtenidos a partir de esa
relacién, Si, considerando las expectativas previas y las alternativas, esa valoracién es
positiva sera muy probable un sentimiento de satisfaccion hacia la relacion. Asimismo,
si el buen resultado es atribuible —al menos en parte— a la actuacién y conocimientos
del compaifiero, puede producirse un aumento en el nivel de confianza y en la valoracién
del mismo, lo que supone una mayor posibilidad de cesién de control hacia la otra parté
en el desarrollo futuro de la relacion y unos menores costes organizativos y de control.

Otro importante efecto de los resultados positivos obtenidos en una relacién lo
constituye el incremento en la voluntad de continuidad de la misma (la cual surge de
forma indirecta, a través de la satisfaccion), que, junto al aumento en el nivel de
confianza, pueden conducir a mayores niveles de cooperacion futura y a un mayor

compromiso entre las partes.

5. ESTUDIOS EMPIRICOS ACERCA DE LOS
COMPORTAMIENTOS, SENTIMIENTOS Y RESULTADOS
EN LA RELACION

Para concluir este trabajo puede ser util realizar una enumeraciéon de aquellos
trabajos de caracter empirico cuyo tema central sea alguno de los aspectos del
comportamiento de las entidades (conflicto manifiesto, oportunismo o comunicacion),
de los sentimientos generados (confianza, satisfaccion, conflicto percibido) o de los
resultados econdmicos obtenidos. En la Figura 5 se enumeran todos los articulos que

tratan, en mayor o menor medida, estos temas.
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AUTOR

VARIABLES Y RELACIONES CAUSALES
ESTUDIADAS!0

ROSENBERG - STERN 1971 [ Causas de Conflicto

STERN, STERNTHAL y 1973 | Mecanismos de control del Conflicto

CRAIG

HUNT - NEVIN 1974 | Fuentes poder - Poder percibido y Satisfaccién

PORTER 1976 | Estructura sector - Resultados; Efecto del tipo producto

LUSCH 1976 a | Conflicto - Resultados

LUSCH 1976 b | Fuentes poder - Conflicto

SPEH - BONFIELD 1978 | Estudio exploratorio sobre Control en el canal

ETGAR 1979 | Fuentes del Conflicto

WILKINSON 1979 | Control - Satisfaccién

DWYER 1980 | Percepcién autocontrol, Colaboracién, Poder - Satisfaccion

DWYER - WALKER 1981 | Poder (equilibrio) - Resultados y Satisfaccién

SIBLEY - MICHIE 1981 | Fuentes poder - Exito percibido

BROWN - DAY 1981 | Valoracién mediciones de Conflicto manifiesto

WILKINSON 1981 | Fuentes Poder - Control, Conflicto - Satisfaccién

ROSS - LUSCH 1982 | Desacuerdo en el dominio e incongruencia perceptual - Conflicto
y Cooperacion

ROBBINS, SPEH y 1982 | Estructura del canal de distribucién - Conflicto

MAYER

FRAZIER 1983 | Medicién del poder considerando Dependencia y Satisfaccién

BROWN, LUSCH y 1983 | Dependencia, Fuentes Poder - Poder - Conflicto

MUEHLING

ANDERSON - NARUS 1984 | Dependencia - Control - Conflicto - Satisfaccion;
Comunicacion - Conflicto y Satisfaccién

ELIASHBERG - MICHIE 1984 | Fuentes del Conflicto: Diferencias en objetivos y diferencias
perceptuales

JOHN 1984 | Burocracia, Fuentes poder y Actitud - Comportamiento
oportunista

GASKI y NEVIN 1985 | Ejercicio Fuentes poder - Conflicto y Satisfaccion

ANAND - STERN 1985 ' | Percepciones causas Resultados pasados - Expectativas de
Resultados - Cesién de Control

BIALASZEWSKI - 1985 |} Comunicacion - Confianza

GIALLOURAKIS

SCHUL, LITTLE y PRIDE | 1985 |Clima del canal (liderazgo, autonomia, recompensas) -
Satisfaccion

FRAZIER - SUMMERS 1986 | Poder - Fuentes Poder; Efectos coercién: Respuesta y
percepciones del compafiero, satisfaccion, intencién de salida
del canal

GASKI 1986 | Relaciones entre Fuentes de poder; Efectos e interacciones de
Fuentes poder sobre Poder y Satisfaccion

McALISTER - 1986 | Nivel objetivos exigidos, Balance de poder y Experiencia en el

BAZERMAN - FADER mercado - Rentabilidad relacién

ANDERSON - LODISH.. 1987 | Factores que afectan a la Asignacion de recursos de los
distribuidores a los distintos proveedores: Entorno, servicios
ofrecidos, poder, confianza, compatibilidad objetivos,
comunicacién, participacién en fijacién de objetivos

DWYER - OH 1987 | Entorno - Estructura toma decisiones - Satisfaccion,

oportunismo y Confianza

101 as relaciones causales se representarén en la tabla mediante una enumeracion de las variables
participantes separadas por un guidn, de forma que las variables mencionadas antes del guion serian
consideradas antecedentes o causas de las mencionadas posteriormente. En caso de estudiarse mds de una
relacion, éstas apareceran separadas por punto y coma,

En negrita aparecen las variables relacionadas con el apartado actual.
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SCHUL - BABAKUS 1988 | Fuentes poder - percepcion de Estructura del canal - Conflicto

KAUFMANN - STERN 1988 | Orientacidn a largo plazo y Percepcién entorno - Percepcion
injusticia - Hostilidad retenida tras Conflicto

YOUNG - WILKINSON 1989 | Factores relacionados con la Confianza: Duracidn de la relacion,
Balance de poder, Cooperacién, Entorno, Conflicto

GASKI 1989 | Efecto del Entorno sobre las caracteristicas de la relacion: Poder,
Fuentes poder, Conflicto, Satisfaccién, Countervailing power,
Valoracion del compafiero

FRAZIER - GILL.. 1989 | Dependencia y Desempefio del rol - Fuentes Poder - Conflicto -
Satisfaccion. Pais en vias de desarrollo

ANDERSON - WEITZ 1989 | Factores que afectan a la continuidad de una relacién: Confianza
y Comunicacién

KEITH - JACKSON - 1990 | Efectos de la Dependencia y de las Fuentes Poder sobre

CROSBY Predisposicion a responder, percepcién auto-control y

] Satisfaccién del compaiiero

ANDERSON - NARUS 1990 | Dependencia - Poder - Conflicto - Satisfaccion;

Valoracion resultades pasados - Comunicacioén - Confianza -
Cooperacion - Satisfaccion

BROWN - LUSCH - 1991 | Satisfaccién - Conflicto; Conflicto - Satisfaccién

SMITH

EYUBOGLU - DIDOW - 1992 | Resultados esperados - Poder; Poder - Satisfaccion;

BUJA Satisfaccién - Poder

KAUFMANN - STERN 1992 | Normas relacionales - Hostilidad retenida tras conflicto

MCcNEILLY - RUSS 1992 | Satisfaccion, Interdependencia, amenazas del Entorno y
presencia de un Lider - Coordinacién (Formalizacion y
Centralizacién) - Resultados de la relacion

ANDERSON - WEITZ 1992 | Variables que afectan al nivel de Compromiso: Comunicaciones,
Inv. especificas, Reputacién, Conflictos pasados

DANT - SCHUL 1992 | Efectos de: Caracteristicas punto conflictivo, Dependencia y
Grado de Relacionalismo sobre Mecanismo de resolucién de
Conflictos empleado

BUCHANAN 1992 | Dependencia, Simetria en la relacion e Incertidumbre en el
entorno - Resultados

KUMAR - STERN - 1992 | Valoracion de escalas de medicién de Resultados de una

ACHROL relacién

BIONG 1993 | Marketing-Mix del fabricante - Satisfaccién - Lealtad (dist)

HOGARTH-SCOTT - 1993 | Percepciones de fabricantes de Dependencia y Comunicacién

PARKINSON con detallistas

GASSENHEIMER - 1993 | Efectos de: Estrategias de influencia, Posicionamiento relativo

SCANDURA del fabricante y Servicios prestados a distribuidores sobre
Control cedido al fabricante y Satisfaccién del distribuidor

GANESAN 1993 | Orientacién temporal, Importancia aspecto en conflicto, Poder -
Técnica resolucién Conflicto empleada

PING 1994 | Atractivo alternativa - Intencién de salida del canal; Efecto de la
Satisfaccion

GUNDLACH - CADOTTE | 1994 |Dependencia - Fuentes poder, Conflicto y Evaluacion del

- compafiero

GASSENHEIMER - 1994 | Dependencia - Fuentes poder - Satisfaccion

RAMSEY .

MOHR - SPEKMAN 1994 | Factores que afectan al éxito de la relacion (volumen de ventas
y satisfaccidon): Compromiso, coordinacion , confianza,
interdependencia, comunicacién, participacion y técnica de
resolucion de conflictos

RICHARDSON - SWAN - 1995 | Fuentes de poder - Satisfaccién

HUTTON

GUNDLACH, ACHROLy | 1995 |Normas relacionales - Oportunismo - Compromiso

MENTZER
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CHATTERIJEE, 1995 | Concentracion de las compras, Desempefio del rol, Control

HYVONEN y ANDERSON

BROWN, LUSCH y 1995 | Fuentes Poder - Compromiso - Resultados

NICHOLSON ,

KUMAR - SCHEER - 1995 a | Percepcion de Justicia en la relacién - Conflicto, Confianza,

STEENKAMP Compromiso, Expectativas continuidad y Voluntad invertir

KUMAR - SCHEER - 1995 b | Dependencia - Conflicto, Confianza, Compromiso

STEENKAMP

ANDALEEB 1996 | Confianza, Dependencia - Satisfaccién, Compromiso

HERNANDEZ 1996 | Caracteristicas de la Empresa, Orientacién a Largo Plazo,
Dependencia - Estrategias de Influencia - Inversiones en la
Relacién

FIGURA 5.- ENUMERACION DE INVESTIGACIONES QUE CONSIDERAN LOS
COMPORTAMIENTOS, SENTIMIENTOS Y RESULTADOS EN LA RELACION
Fuente: Elaboracion propia

En todos estos trabajos se han desarrollado estudios de caracter empirico que han
permitido extraer algun tipo de conclusion acerca de las causas que conducen a unos
mejores resultados o comportamientos en las relaciones entre empresas en los canales de

distribucidn.

BIBLIOGRAFIA

ANAND, P. - STERN, L.W.; (1985); "A sociopsychological explanation for why marketing channel
members relinquish control"; Journal of Marketing Research; Vol. 22, Nov.; pp. 365-376.

ANDALEEB, S.S.; (1996); "An experimental investigation of satisfaction and commitment in marketing
channels: The role of trust and dependence”; Journal of Retailing; Vol. 72, N°1; pp. 77-93.

ANDERSON, E. - LODISH, L.M. - WEITZ, B.A.; (1987); "Resource allocation behavior in conventional
channels"; Journal of Marketing Research; Vol. 24, February; pp. 85-97.

ANDERSON, E. - WEITZ, B.; (1989); "Determinants of continuity in conventional industrial channel
dyads"; Marketing Science; Vol. 8, N° 34; pp. 310-323.

ANDERSON, E. - WEITZ, B.; (1992); "The use of pledges to build and sustain commitment in
distribution channels"; Journal of Markéting Research; Vol. 29, February; pp. 18-34,

ANDERSON, J.C. - NARUS, J.A;; (1984); "A mode! of the distributor's perspective of distributor-
manufacturer working relationships"; Journal of Marketing; Vol. 48, Fall; pp. 62-74.

ANDERSON, J.C. - NARUS, 1.A,; (1990); "A model of distributor firm and manufacturer firm working
partnerships"; Journal of Marketing; Vol. 54, January; pp. 42-58.

BIALASZEWSKI, D. - GIALLOURAKIS, M.; (1985); "Perceived communication skills and resultant
trust perceptions within the channel of distribution"; Journal of the Academy of Marketing
Science; Vol. 13, Spring; pp. 206-217.

BIONG, H.; (1993); "Satisfation and loyalty to suppliers within the grocery trade"; European Journal of
Marketing; Vol. 27, N° 7; pp. 21-38.

BROWN, J.R. - DAY, R.L.; (1981); "Measure of manifest conflict in distribution channels"; Journal of
Marketing Research; Vol. 18, Aug.; pp. 263-274.

BROWN, J.R. - LUSCH, R. - MUEHLING, D.D.; (1983); "Conflict and power dependence relations in
retailer-supplier channels"; Journal of Retailing; Vol. 59, Winter; pp.53-80.

24




LOS RESULTADOS ALCANZADOS POR LAS EMPRESAS EN LAS RELACIONES EN LOS CANALES DE DISTRIBUCION

BROWN, J.R. - LUSCH, R. - NICHOLSON, C.Y.; (1995); "Power and relationship commitment: Their
impact on marketing channel member performance"; Journal of Retailing; Vol. 71, N° 4; pp. 363-
392.

BROWN, J.R. - LUSCH, R. - SMITH, L.P; (1991); "Conflict and satisfation in an industrial channel of
distribution"; International Journal of Physical Distribution and Logistics Management,; Vol. 21,
N°6; pp. 15-25. :

BUCHANAN; ('1 992); "Vertical trade relationships: The role of dependence and symmetry in attaining
organizational goals"; Journal of Marketing Research; Vol. 29, February; pp. 65-75.

CHATTERIEE, S.C. - HYVONEN, S. - ANDERSON, E.; (1995); "Concentrated vs. balanced sourcing:
An examination of retailer purchasing decisions in closed markets"; Journal of Retailing; Vol. 71,
N°1; pp. 23-46.

DABHOLKAR, P.A. - JOHNSTON, W.J. - CATHLEY, A.S.; (1994); "The dynamics of long-term
business-to-business exchange relationships"; Journal of the Academy of Marketing Science, Vol.
22, N° 2; pp. 130-145. ,

DANT, R.P. - SCHUL, P.L.; (1992); "Conflict resolution processes in contractual channels of
distribution"; Journal of Marketing; Vol. 56, January; pp. 38-54.

DWYER, F.R.; (1980); "Channel member satisfation: Laboratory insights"; Journal of Retailing; Vol. 56,
Summer; pp. 45-65.

DWYER, F.R. - OH, S.; (1987); "Output sector munificence effects on the internal political economy of
marketing channels"; Journal of Marketing Research; Vol. 24, Nov.; pp. 347-3458,

DWYER, F.R. - SCHURR, P.H. - OH, S.; (1987); "Developing buyer-seller relationships"; Journal of
Marketing; Vol. 51, April; pp. 11-27.

DWYER, F.R. - WALKER Jr., O.C.; (1981); "Bargaining in an asymmetrical power structure"; Journal of
Marketing; Vol. 45, Winter; pp. 104-115,

ELIASHBERG, J. - MICHIE, D.A.; (1984); "Multiple business goals sets as determinants of marketing
channel conflict: An empirical study"; Journal of Marketing Research; Vol. 21, Feb.; pp. 75-88.

ETGAR, M.; (1979); "Sources and types of intrachannel conflict"; Journal of Retailing; Vol. 55, Spring;
pp. 61-78.

ETGAR, M,; (1976a); "Effects of administrative control on efficiency of vertical marketing systems";
Journal of Marketing Research; Vol. 13, Feb.; pp. 12-24.

EYUBOGLU, N. - DIDOW, N.M. - BUJA, A,; (1992); "Structural power in channel relationships";
Advances in Distribution Channel Research; Vol. 1; pp. 81-114.

FRAZIER, G.L.; (1983); "Interorganizational exchange behavior in marketing channels: A broadened
perspective"; Journal of Marketing; Vol. 47, Fall; pp. 68-78.

FRAZIER, G.L. - GILL, 1.D. - KALE, S.H.; (1989); "Dealer dependence levels and reciprocal actions in a
channel of distribution in a developing country"; Journal of Marketing; Vol. 53, January; pp. 50-
69.

FRAZIER, G.L. - SUMMERS, J.0.; (1986); "Perceptions of interfirm power and its use within a franchise
channel of distribution"; Journal of Marketing Research; Vol. 23, May; pp. 169-176.

GANESAN, S.; (1993); "Negotiation strategies and the nature of channel relationships"; Journal of
Marketing Research; Vol. 30; pp. 183-203.

GANESAN, S.; (1994), "Determinants of long-term orientation in buyer-seller relationships"; Journal of
Marketing; Vol. 58, April; pp. 1-19.

GASKI, J.F.; (1986); "Interrelations among a channel entity's power sources: fmpact of the exercise of
reward and coertion on expert, referent, and legitimate power sources"; Journal of Marketing
Research; Vol, 23, Feb.; pp. 62-77.

GASKI, 1.F.; (1989); "The impact of environmental/situational forces on industrial channel management";
European Journal of Marketing; Vol. 23, N° 2; pp. 15-30.

25




LOS RESULTADOS ALCANZADOS POR LAS EMPRESAS EN LAS RELACIONES EN LOS CANALES DE DISTRIBUCION

GASKI, LF.; (1984); "The theory of power and conflict in channels of distribution" ; Journal of
Marketing, ; Vol. 48, Summer, ; pp. 9-29.

GASKI, 1.F. - NEVIN, J.R.; (1985); "The differential effects of exercised and unexercised power sources
in a marketing channel"; Journal of Marketing Research, Vol. 22, May; pp. 130-142.

GASSENHEIMER, B. - SCANDURA, T.A.; (1993); "External and internal supplier influences: Buyer
perceptions of channel outcomes"; Journal of the Academy of Marketing Science; Vol. 21, N° 2;
pp. 155-160.

GASSENHEIMER, J.B. - RAMSEY, R.; (1994); "The impact of dependence on dealer satisfation: A
comparison of reseller-supplier relationships"; Journal of Retailing; Vol. 70, N°3; pp. 253-266.

GUNDLACH, G.T. - ACHROL, R.S. - MENTZER, J.T.; (1995); "The structure of commitment in
exchange"; Journal of Marketing; Vol. 59, Jan.; pp. 78-92.

GUNDLACH, G.T. - CADOTTE, E.R.; (1994); "Exchange interdependence and interfirm interaction:
Research in a simulated channel setting"; Journal of Marketing Research; Vol. 31, Nov.; pp. 516-
532. «

HEIDE, J.B. - JOHN, G.; (1992); "Do norms matter in Marketing relationships?"; Journal of Marketing;
Vol. 56, April; pp. 32-44.

HERNANDEZ, M.; (1996); ; Administracidn de la relacion en el canal de distribucion; Tesis Doctoral;
Universidad de Murcia.

HOGARTH-SCOTT, S. - PARKINSON, S.T. ; (1993); "Retailer-Supplier relationships in the food
channel. A supplier perspective."; International Journal of Retail and Distribution Management,
Vol. 21,N°8; pp.11-18.

HUNT, S. - NEVIN, J.; (1974); "Power in a channel of distribution: Sources and consequencies"; Journal
of Marketing Research; Vol. 11, May; pp. 186-193.

JOHN, G.; (1984); "An empirical investigation of some antecedents of oportunism in a marketing
channel"; Journal of Marketing Research; Vol. 21, Aug.; pp. 278-289.

KAUFMANN, P.J. - DANT, R.P.; (1992); "The dimensions of commercial exchange"; Marketing Letters;
Vol. 3, May; pp. 175-185.

KAUFMANN, P.J. - STERN, L.W.; (1988); "Relational exchange norms, perceptions of unfairness, and
retained hostility in commercial litigation"; Journal of Conflict Resolution; Vol. 32, Sept.; pp. 534-
552,

KAUFMANN, P.J. - STERN, L.W.; (1992); "Relational exchange, contracting norms, and conflict in
ndustrial exchange"; Advances in Distribution Channel Research; Vol. 1; pp. 135-160.

KEITH, J.E. - JACKSON, D.W. - CROSBY, L.A.; (1990); "Effects of alternative types of influence
strategies under different channel dependence structures"; Journal of Marketing, Vol. 54, July; pp.
30-41.

KUMAR, N. - SCHEER, LK. - STEENKAMP, J.EM.; (1995); "The effects of supplier fairness on
vulnerable resellers"; Journal of Marketing Research; Vol. 32, Feb.; pp. 54-65.

KUMAR, N. - SCHEER, LK. - STEENKAMP, LEM. (1995); "The effects of perceived
interdependence on dealer attitudes"; Journal of Marketing Research; Vol. 32, Aug.; pp. 348-356.

KUMAR, N. - STERN, L.W. - ACHROL, R.S; (1992); "Assessing reseller performance from the
perspective of the supplier"; Journal of Marketing Research; Vol. 29, Mayo; pp. 238-253.

LUSCH, R.F.; (1976a); "Channel conflict: Its impact on retailer operating performance"; Journal of
Retailing; Vol. 52, Summer; pp. 3-12, 89-90.

LUSCH, R.F.; (1976b); "Sources of power: Their impact on intrachannel conflict"; Journal of Marketing
Research, Vol. 13, Nov.; pp. 382-390.

MAGRATH, AJ. - HARDY, K.G.; (1989); "A strategic paradigm for predicting manufacturer-reseller
conflict"; European Journal of Marketing; Vol. 23, N°2; pp. 94-108,

26




LOS RESULTADOS ALCANZADOS POR LAS EMPRESAS EN LAS RELACIONES EN LOS CANALES DL DISTRIBUCION

MCcALISTER, L. - BAZERMAN, M.H. - FADER, P.; (1986); "Power and goal setting in channel
negotiations"; Journal of Marketing Research; Vol. 23, Aug.; pp. 228-236.

MecNEILLY, K.M. - RUSS, F.A.; (1992); "Coordination in the marketing channel"; Advances in
Distribution Channel Research; Vol. 1; pp. 161-186.

MOHR, J. - SPEKMAN, R.; (1994); "Characteristics of partnership success: Partnership attributes,
comunication behaviour, and conflict resolution techniques"; Strategic Management Journal, Vol.
15; pp. 135-152.

 PING Jr,, R.A.‘; (1994); "Does satisfation moderate the association between alternative attractiveness and
exit intention in a marketing channel?"; Journal of the Academy of Marketing Science; Vol. 22, N°
4; pp. 364-371.

PORTER, M.E.; (1976); ; Interbrand choice, Strategy and Bilateral Market Power; Harvard University
Press, Cambridge, Massachusetts.;

RICHARDSON, L.D. - SWAN, J.E. - HUTTON, 1.D.; (1995); "The effects of the presence and use of
channel power sources on distribution satisfaction”; The Infernational Review of Retail,
Distribution and Consumer Research; Vol. 5, N°2; pp. 185-201.

ROBBINS, l.E. - SPEH, T.'W. - MAYER, M.L. ; (1982); "Retailer's perceptions of channel control
issues"; Journal of Retailing; Vol. 58, N° 4; pp. 46-67.

ROBICHEAUX, R.A. - EL-ANSARY, A.L; (1975); "A general model for understanding channel member
behaviour"; Journal of Retailing; Vol. 52, Winter; pp. 13-30, 93-94.

ROSENBERG, L.J. - STERN, L.W.; (1970); "Toward the annalysis of conflict in distribution channels: A
descriptive model"; Journal of Marketing; Vol. 34, October; pp. 40-46.

ROSENBERG, L.J. - STERN, L.W.; (1971); "Conflict measurement in the distribution channel"; Journal
of Marketing Research; Vol. 8, Nov.; pp. 437-442.

ROSENBLOOM, B. ; (1973); "Conflict and channel efficiency: Some conceptual models for the decision
maker" ; Journal of Marketing; Vol. 37, July; pp. 26-30.

ROSS, R.H. - LUSCH, R.F.; (1982); "Similarities between conflict and cooperation in the marketing
channel"; Journal of Business Research; Vol. 10; pp. 237-250.

SCHUL, P.L. - BABAKUS, E.; (1988); "An examination of the interfirm power-conflict relationship:
The intervening role of the channel decision structure" ; Journal of Retailing; Vol. 64, N° 4 ; pp.
381-404, '

SCHUL, P.L. - LITTLE, T.E. - PRIDE, W.M.; (1985); "Channel climate: Its impact on channel member's
satisfation"; Journal of Retailing; Vol. 61, N°2; pp. 9-38.

SIBLEY, S. - MICHIE, D.A.; (1981); "Distribution performance and power sources"; Industrial
Marketing Management; Vol. 10, February; pp. 59-65.

SKINNER, S.J. - GASSENHEIMER, J.B. - KELLEY, S.W.; (1992); "Cooperation in supplier-dealer
relations"; Journal of Retailing; Vol. 68, N° 2; pp. 174-193.

SPEH, T.W. - BOWFIELD, E.H.; (1978); "The control process in marketing channels: An exploratory
investigation"; Journal of Retailing; Vol. 54, Spring; pp. 13-26.

STERN, L.W. - REVE, T.; (1980); "Distribution channels as political economies; A framework for
comparative analysis"; Journal of Marketing, Vol. 44, Summer; pp. 52-64.

STERN, L.W. - STERNTHAL, B. - CRAIG, C.S.; (1973); "Managing conflict in distribution channels; A
laboratory study"; Journal of Marketing Research; Vol. 10, May; pp. 169-179.

TRESPALACIOS, J.A.; (1987), "El canal de distribucion eficiente"; Alta Direccién, N° 135, pp. 335-
342,

VAZQUEZ, R.; (1993); "El marco actual en las relaciones fabricante-distribuidor: Negociacién y
cooperacion”; Informacion Comercial Espafiola; N° 713; pp. 89-99.

WILKINSON, L.F.; (1979); "Power and satisfation in channels of distribution"; Journal of Retailing; Vol.
55, Summer; pp. 79-94.

27




LOS RESULTADOS ALCANZADOS POR LAS EMPRESAS EN LAS RELACIONES EN LOS CANALES DE DISTRIBUCION

WILKINSON, LF.; (1981); "Power, conflict and satisfation in distribution channels -An empirical study";
International Journal of Physical distribution and materials management; Vol. 11, N° 7; pp. 20-
30.

YOUNG, L.C. - WILKINSON, LF.; (1989); "The role of trust and co-operation in marketing channels: A
preliminary study"; European Journal of Marketing; Vol. 23, N° 2; pp. 109-122,

28




Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y EMPRESARIALES

001/88

002/88

003/88

004/88

005/89

006/89
007/89
008/89
009/89

010/90

011/90

012/90

013/90

014/90

015/90
016/90

017/90

RELACION DE DOCUMENTOS DE TRABAJO:

JUAN A. VAZQUEZ  GARCIA. - Las intervenciones
estatales en la mineria del carbdn.
CARLOS MONASTERIO ESCUDERO. - Una valoracidn

critica del nuevo sistema de financiacién autond-
mica. »

ANA ISABEL  F RNANDEZ ALVAREZ; RAFAEL GARCIA
RODRIGUEZ; JUAN VENTURA VICTORIA.- Andlisis del
crecimiento sostenible por los distintos sectores
empresariales.

JAVIER SUAREZ PANDIELLO.- Una propuesta para la
integracidén multijurisdiccional.

LUIS JULIO TASCON FERNANDEZ; JOSE MANUEL DIEZ
MODINO.- La modernizacién del sector agrario en la
provincia de Ledn. )
JOSE MANUEL PRADO LORENZO.- El principio de
gestidén continuada: Evolucidén e implicaciones.
JAVIER SUAREZ PANDIELLO.- El1 gasto piublico del
Ayuntamiento de Oviedo (1982-88).

FELIX LOBO ALEU.- ElI gasto publico en productos
industriales para la salud. '

FELIX LOBO ALE .- La evolucidén de las patentes
sobre medicamentos en los paises desarrollados.
RODOLFO VAZQUEZ CASIELLES.- Investigacidén de las
preferencias del cosnumidor mediante andlisis de
conjunto.

ANTONIQO APARICIO PEREZ.- Infracciones y sanciones
en materia tributaria. '
MONTSERRAT DIAZ FERNANDEZ; CONCEPCION GONZALEZ
VEIGA.- Una aproximacién metodoldgica al estudio
de las matemdticas aplicadas a la economia.

EQUIPO MECO.- Medidas de desigualdad: un estudio
analitico

JAVIER SUAREZ PANDIELLO.- Una estimacién de las
necesidades de gastos para los municipios de menor
dimension. ‘

ANTONIO MARTINE . ARIAS.- Auditoria de la informa-
cién financiera.

MONTSERRAT DIAZ FERNANDEZ.- La poblacidén como
variable enddgena

JAVIER SUAREZ PANDIELLO.- La redistribucidén local
en los paises de nuestro entorno.




Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc,.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

Doc.

018/90

019/90 .

020/90

021/90
022/90
023/90

024/90

025/90

026/91
027/91
028/91
029/91
030/91
031/91
032/91
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RODOLFO GUTIERREZ PALACIOS; JOSE MARIA GARCIA
BLANCO.- "Los aspectos invisibles" del declive
econémico: el caso de Asturias.

RODOLFO VAZQUEZ CASIELLES; JUAN TRESPALACIOS
GUTIERREZ.- La politica de precios en los esta-
blecimientos detallistas.

CANDIDO PANEDA FERNANDEZ.- La demarcacién de la
economia (seguida de un apéndice sobre su relacidn
con la Estructura Econdémica).

JOAQUIN LORENCES.- Margen precio-coste variable
medio y poder de monopolio.

MANUEL LAFUENTE ROBLEDO; ISIDRO SANCHEZ ALVAREZ, -
El T.A.E. de las operaciones bancarias.

ISIDRO SANCHEZ ALVAREZ.- Amortizacidén y coste de
préstamos con hojas de cdlculo.

LUIS JULIO TASCON FERNANDEZ; JEAN-MARC BUIGUES. -
Un ejemplo de politica municipal: precios y
salarios en la ciudad de Ledén (1613-1813).

MYRIAM GARCIA OLALLA.- Utilidad de la teorias de
las opciones para la administracién financiera de
la empresa.

JOAQUIN GARCIA MURCIA.- Novedades de la legisla-
cién laboral (octubre 1990 - enero 1991)

CANDIDO PANEDA.- Agricultura familiar y manteni-
miento del empleo: el caso de Asturias.

PILAR SAENZ DE JUBERA.- La fiscalidad de planes y
fondos de pensiones.

ESTEBAN FERNANDEZ SANCHEZ.- La cooperacidén empre-
sarial: concepto y tipologia (*)

JOAQUIN LORENCES.- Caracteristicas de la poblacién
parada en el mercado de trabajo asturiano.

JOAQUIN LORENCES .- Caracteristicas de la poblacidén
activa en Asturias.

CARMEN BENAVIDES GONZALEZ.- Politica econdmica
regional

BENITO ARRUNADA SANCHEZ.- La conversién coactiva
de acciones comunes en acciones sin voto para
lograr el control de las sociedades andnimas: De
cémo la ingenuidad legal prefigura el fraude.

BENITO ARRUNADA SANCHEZ. - Restricciones institu-
cionales y posibilidades estratégicas.
NURIA BOSCH; JAVIER SUAREZ PANDIELLO. - Seven

Hypotheses Abou: Public Chjoice and Local Spen-
ding. (A test for Spanish municipalities).
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CARMEN FERNANDF? CUERVO; LUIS JULIO TASCON FER-
NANDEZ .- De una olvidada revisidn critica sobre
algunas fuentes histérico-econémicas: las orde-
nanzas de la gobernacidén de la cabrera.

ANA JESUS LOPEZ; RIGOBERTO PEREZ SUAREZ.- Indica-
dores de desigualdad y pobreza. Nuevas alternati-
vas.

JUAN A. VAZQUEZ GARCIA; MANUEL HERNANDEZ MUNIZ. -
La industria asturiana: ¢Podemos pasar la pdgina
del declive?. .

INES RUBIN FERNANDEZ.- La Contabilidad de la
Empresa y la Contabilidad Nacional.

ESTEBAN GARCIA CANAL.- La Cooperacidén interempre-
sarial en Espafia: Caracteristicas de los acuerdos
de cooperacién suscritos entre 1986 y 1989.
ESTEBAN GARCIA ANAL.- Tendencias empiricas en la
conclusién de acuerdos de cooperacidn. 3
JOAQUIN GARCIA MURCIA.- Novedades en la Legisla-
cién Laboral. '

RODOLFO VAZQUEZ CASIELLES.- El comportamiento del
consumidor y la estrategia de distribucién comer-
cial: Una aplicacién empirica al mercado de
Asturias.

CAMILO JOSE VAZQUEZ ORDAS.- Un marco tedrico para
el estudio de las fusiones empresariales.

CAMILO JOSE VAZQUEZ ORDAS.- C(Creacién de valor en
las fusiones empresariales a través de un mayor
poder de mercado.

ISIDRO SANCHEZ ALVAREZ.- Influencia relativa de la
evolucidén demogrdfica en le futuro aumento del
gasto en pensicres de jubilacidn.

ISIDRO SANCHEZ ALVAREZ.- Aspectos demogrdficos del
sistema de pensiones de jubilacién esparol.

SUSANA LOPEZ ARES.- Marketing telefdénico: concepto
y aplicaciones.

CESAR RODRIGUEZ GUTIERREZ. - Las influencias
familiares en el desempleo juvenil.
CESAR RODRIGUEZ GUTIERREZ.- La adquisicidén de

capital humano: un modelo tedrico y su contrasta-
cion.

MARTA A IBANEZ PASCUAL.- El origen social vy la
insercién laboral. -

JUAN TRESPALACIOS GUTIERREZ.- Estudio del sector
comercial en la ciudad de Oviedo.
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JULITA GARCIA DIEZ.- Auditoria de cuentas: su
regulacidén en la CEE y en Espafla. Una evidencia de
su importancia.

SUSANA MENENDEZ REQUEJO.- EI riesgo de los secto-
res empresariales espafioles: rendimiento requerido
por los inversores.

CARMEN BENAVIDES GONZALEZ.- Una valoracién econd-
mica de la obtencién de productos derivados del

petroleo a partir del carbdén

IGNACIO ALFREDO RODRIGUEZ-DEL BOSQUE RODRIGUEZ. -
Consecuencias sobre el consumidor de las actua-
ciones bancarias ante el nuevo entorno competiti-
vo.

LAURA ° CABIEDES MIRAGAYA. - Relacién entre la
teoria del comercio internacional y los estudios
de organizacidén industrial.

JOSE LUIS GARCIA SUAREZ.- Los principios contables
en un entorno de regulacién. -

M* JESUS RIO FERNANDEZ; RIGOBERTO PEREZ SUAREZ. -
Cuantificacién de la concentracién industrial: un
enfoque analitico.

M* JOSE FERNANDEZ ANTUNA.- Regulacién y politica
comunitaria en materia de transportes.

CESAR RODRIGUEZ GUTIERREZ.- Factores determinantes
de la afiliacién sindical en Espafa.

VICTOR FERNANDEZ BLANCO.- Determinantes de la
localizacidén de las empresas industriales en
Espafia: nuevos resultados.

ESTEBAN GARCIA CANAL.- La crisis de la estructura
multidivisional.

MONTSERRAT DIAZ FERNANDEZ; EMILIO COSTA REPARAZ, -

Metodologia de la investigacidén econométrica.

MONTSERRAT DIAZ FERNANDEZ; EMILIO COSTA REPARAZ. -
Andlisis Cualitativo de la fecundidad y partici-

pacién femenina en el mercado de trabajo.

JOAQUIN GARCIA MURCIA.- La supervision colectiva
de los actos de contratacién: la Ley 2/1991 de
informacién a los representantes de los trabaja-
dores.

JOSE LUIS GARCIA LAPRESTA; M* VICTORIA RODRIGUEZ

URIA.- Coherencia en preferencias difusas.
VICTOR FERNANDEZ; JOAQUIN LORENCES; CESAR RODRI-
GUEZ.- Diferencias interterritoriales de salarios

y negociacion colectiva en Espaida.
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M* DEL MAR ARENAS PARRA; M* VICTORIA RODRIGUEZ
URIA.- Programacidén cldsica y teoria del consumi
dor. ‘

M* DE LOS ANGELES MENENDEZ DE LA UZ; M* VICTORIA
RODRIGUEZ URIA.- Tantos efectivos en los emprésti
tos.

AMELIA BILBAO TEROL; CONCEPCION GONZALEZ VEIGA;
M* VICTORIA RODRIGUEZ URIA. - Matrlces especiales.
Aplicaciones econdémicas.

RODOLFO GUTIERREZ.- La representacién sindical:
Resultados electorales y actitudes hacia los
sindicatos.

vICTOR FERNANDEZ BLANCO.- Economias de aglomera
cién y localizacién de las empresas industriales
en Espafia.

JOAQUIN LORENCES RODRIGUEZ; FLORENTINO FELGUEROSO
FERNANDEZ.- Salarios pactados en los convenios
provinciales y salarios percibidos.

ESTEBAN FERNANDEZ SANCHEZ; CAMILO JOSE VAZQUEZ
ORDAS.- La internacionalizacién de la empresa.
SANTIAGO R. MAR™INEZ ARGUELLES.- Andlisis de los
efectos regionales de la terciarizacién de ramas
industriales a través de tablas input-output. El
caso de la economia asturiana.

VICTOR IGLESIAS ARGUELLES.- Tipos de variables y
metodologia a emplear en la identificacidén de los
grupos estratégicos. Una aplicacidén empirica al
sector detallista en Asturias. .

MARTA IBANEZ PASCUAL; F. JAVIER MATO DIAZ.- La
formacién no reglada a examen. Hacia un perfil de
sus usuarios.

IGNACIO A. RODRIGUEZ-DEL BOSQUE RODRIGUEZ. -
Planificacidén y organizacidén de la fuerza de
ventas de la empresa.

FRANCISCO GONZALEZ RODRIGUEZ.- La reaccién del
precio de las acciones ante anuncios de cambios
en los dividendos.

SUSANA MENENDEZ REQUEJO.- Relaciones de dependen
cia de las decisiones de inversidn, financiacién
y dividendos.

MONTSERRAT DIAz FERNANDEZ; EMILIO COSTA REPARAZ;
M* del MAR LLORENTE MARRON.- Una aproximacidn
empirica al comportamiento de los precios de la
vivienda en Esparfa.
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M* CONCEPCION GONZALEZ VEIGA; M* VICTORIA
RODRIGUEZ URIA.- Matrices semipositivas y andlisis
interindustrial. Aplicaciones al estudio del
modelo de Sraffa-Leontief.
ESTEBAN GARCIA CANAL.- La forma contractual en las
alianzas domésticas e internacionales.
MARGARITA ARGUELLES VﬁLEZ; CARMEN BENAVIDES
GONZALEZ.- La incidencia de la politica de la
competencia comunitaria sobre la cohesidn
econdémica y social.
VICTOR FERNANDEZ BLANCO.- La demanda de cine en
Espafia. 1968-1992.
JUAN PRIETO RODRIGUEZ.- Discriminacién salarial
de la mujer y movilidad laboral.
M* CONCEPCION GONZALEZ VEIGA.- La teoria del caos.
Nuevas perspectivas en la modelizacidén econdmica.
SUSANA LOPEZ ARES.- Simulacién de fendmenos de
espera de capacidad limitada con llegadas y numero
de servidores dependientes del tiempo con hoja de
cdlculo.
JAVIER MATO DIAZ.- (Existe sobrecualificacidén en
Espafla?. Algunas variables explicativas.
M* JOSE SANZO PEREZ.- Estrategia de distribucién
para productos ; mercados industriales.
JOSE BANOS PINO; VICTOR FERNANDEZ BLANCO.- Demanda
de cine en Esparia: Un andlisis de cointegracidn.
M* LETICIA SANTOS VIJANDE.- La politica de
marketing en las empresas de alta tecnologia.
RODOLFO VAZQUEZ CASIELLES; IGNACIO RODRIGUEZ-DEL
BOSQUE; AGUSTIN RUIZ VEGA.- Expectativas y
percepciones del consumidor sobre la calidad del
servicio. Grupos estratégicos y segmentos del
mercado para la distribucidén comercial minorista.
ANA ISABEL FERNANDEZ; SILVIA GOMEZ ANSON.- La
adopcidn de acuerdos estatutarios antiadquisicidn.
Evidencia en el mercado de capitales esparfiol.
OSCAR RODRIGUEZ BUZNEGO.- Partidos, electores Y
elecciones locales en Asturias. Un andlisis del
proceso electoral del 28 de Mayo.
ANA M* DIAZ MARTIN.- Calidad percibida de los
servicios turisticos en el dmbito rural.
MANUEL HERNANDEZ MUNIZ; JAVIER MATO DIAZ; JAVIER
BLANCO GONZALEZ.- Evaluating the impact of the
European Regional Development Fund: methodology
and results in Asturias (1989-1993).
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JUAN PRIETO; M* JOSE SUAREZ.- ¢De tal palo tal
astilla?: Influencia de las caracteristicas
familiares sobre la ocupacidn.

JULITA GARCIA DIEZ; RACHEL JUSSARA VIANNA. -
Estudio comparativo de los principios contables
en Brasil y en Espaifa.

FRANCISCO J. DE LA BALLINA BALLINA.- Desarrollo
de campafias de promocidén de ventas.

OSCAR RODRIGUEZ BUZNEGO.- Una explicacidén de la
ausencia de la Democracia Cristiana en Espaifa.
CANDIDO PANEDA FERNANDEZ.- Estrategias para el
desarrollo de Asturias.

SARA M* ALONSO; BLANCA PEREZ GLADISH; M* VICTORIA
RODRIGUEZ URIA.- Problemas de control Sptimo con
restricciones: Aplicaciones econdémicas.

ANTONIO ALVAREZ PINILLA; MANUEL MENENDEZ MENENDEZ;
RAFAEL ALVAREZ CUESTA.- Eficiencia de las Cajas
de Ahorro espaficlas. Resultados de una funcidn de
beneficio.

FLORENTINO FELGUEROSO.- Industrywide Collective
Bargaining, Wages Gains and Black Labour Market
in Spain.

JUAN VENTURA.- La competencia gestionada en
sanidad: Un enfoque contractual

MARIA VICTORIA RODRIGUEZ URIA; ELENA CONSUELO
HERNANDEZ. - Eleccidn social: Teorema de Arrow.
SANTIAGO ALVAREZ GARCIA.- Grupos de interés y
corrupcién politica: La bisqueda de rentas en el
sector publico.

ANA M* GUILLEN.- La politica de previsién social
espafiola en el marco de la Unidén Europea.

VICTOR MANUEL GONZALEZ MENDEZ.- La valoracién por
el mercado de capitales espafiol de la financiacidn
bancaria y de las emisiones de obligaciones.
DRA.MARIA VICTORIA RODRIGUEZ URIA; D. MIGUEL A.
LOPEZ FERNANDEZ; DNA.BLANCA M*' PEREZ GLADISH. -
Aplicaciones econdémicas del Control Optimo. El
problema de la maximizacidén de la utilidad
individual del consumo. El problema del
mantenimiento y momento de venta de una miguina.
OSCAR RODRIGUEZ BUZNEGO.- Elecciones autondémicas,
sistemas de partidos y Gobierno en Asturias.
RODOLFO VAZQUEZ CASIELLES; ANA M® DiAZ MARTIN.E1
conocimiento de las expectativas de los clientes:
una pieza clave de la calidad de servicio en el
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turismo.

JULIO TASCON.- El modelo de industrializacién
pesada en espafia durante el periodo de
entreguerras. -

ESTEBAN FERNANDEZ SANCHEZ; JOSE M. MONTES PEON;
CAMILO J. VAZQUEZ ORDAS.- Sobre la importancia de
los factores determinantes del beneficio: Andlisis
de las diferencias de resultados inter e
intraindustriales.

AGUSTIN RUIZ VEGA; VICTOR IGLESIAS ARGUELLES. -
Eleccidén de Establecimientos detallistas y
conducta de compra de productos de gran consumo.
Una aplicacién empirica mediante modelos logit.
VICTOR FERNANDEZ BLANCO.- Diferencias entre la
asistencia al cine nacional y extranjero en
Espanfa.

RODOLFO VﬁZQUEZ CASIELLES; IGNACIO A. RODRIGUEZ
DEL BOSQUE;ANA M* DIAz MARTIN.-Estructura
multidimensional de la calidad de servicio en
cadenas de supermercados: desarrollo y validacidn
de la escala calsuper.

ANA BELEN DEL RIO LANZA.- Elementos de medicién de
marca desde un enfoque de marketing.

JULITA GARCIA DfEZ; CRISTIAN MIAZZO.- Andlisis
Comparativo de la Informacidén contable empresarial
en Argentina y Espaifa.

M* MAR LLORENTE MARRON; D. EMILIO COSTA REPARAZ;
M* MONTSERRAT DIAZ FERNANDEZ.- El Marco teérico de
la nueva economia de la familia. Principales
aportaciones.

SANTIAGO ALVAREZ GARCIA.- El1 Estado del bienestar.
Origenes, Desarrollo y situacidén actual.

CONSUELO ABELLAN COLODRON.- La Ganancia salarial
esperada como determinante de la decisidn
individual de emigrar.

ESTHER LAFUENTE ROBLEDO.- La acreditacidn
hospitalaria: Marco tedrico general.

JOSE ANTONIO GARAY GONZALEZ.- Problemdtica
contable del reconocimiento del resultado en la
empresa constructora.

ESTEBAN FERNANDEZ; JOSE M.MONTES; GUILLERMO PEREZ-
BUSTAMANTE; CAMILO VAZQUEZ.- Barreras a la
imitacién de la tecnologia.
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VICTOR IGLESIAS ARGUELLES; JUAN A. TRESPALACIOS
GUTIERREZ; RODOLFO VAZQUEZ CASIELLES.- Los
resultados alcanzados por las empresas en las
relaciones en los canales de distribuciédn.
LETICIA SANTOS VIJANDE; RODOLFO VAZQUEZ
CASIELLES.- La innovacidén en las empresas de alta
tecnologia: Factores condicionantes del resultado
comercial.

RODOLFO GUTIERREZ.- Individualism and collectivism
in human resoruce practices: evidence from three
case studies. )

VICTOR FERNANDEZ BLANCO; JUAN PRIETO RODRIGUEZ. -
Decisiones individuales y consumo de bienes
culturales en Espafia.
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