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RESUMEN

El presente articulo analiza algunas de las mas recientes aportaciones tedricas realizadas en el
ambito de la teoria econdémica de la cooperacién. En concreto, contiene tres grupos de aportaciones
que pueden ser encuadradas dentro de la corriente dominante de la teoria econdmica: la economia
de los costes de transaccion, la economia del analisis estratégico y la teoria de juegos. En sucesivos
apartados se estudian los principales elementos analiticos ofrecidos por cada uno de los tres men-
cionados cuerpos tedricos al objeto de dar respuestas a la cuestion-guia siguiente: ;Bajo qué condi-
ciones dos o mas agentes independientes (especialmente empresas) estarian dispuestos a cooperar
entre si?.

RESUME

Le présent article analyse certaines des plus récentes contributions théoriques réalisées dans le
domaine de la théorie économique de la coopération. Il étudie trois groupes de contributions qui peu-
vent étre encadrées dans le courant dominant de la théorie économique: I'économie des colits de tran-
saction, l'économie de I'analyse stratégique et la théorie de jeux. Il expose les principaux élémentes
analytiques des chacun des trois corps théariques pour pouvoir répondre & la question suivante: Dans
quelles conditions deux ou plusieurs agents indépendants (particulirement des entreprises) seraient
préts & coopérer entre eux?

ABSTRACT

In this article, the author reviews some of the newest theories in the field of the economic theory
of cooperation which prevails nowadays in economic thought: the economy of transactions costs, the
economy of strategic analysis, and the game theory. The main analytic elements offered by each of
these theories is studied in different sections. The aim of this analysis is to answer the following ques-
tion: under which circumstances two or more independent agents (especially enterprises) would be
willing to cooperate with each other?.
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1.- Introduccion

El fendmeno cooperativo, en su concepcion genérica y en sus diferentes manifestaciones, cons-
tituye un objeto de estudio que no ha suscitado histéricamente un gran interés por parte de la corriente
dominante de la disciplina econdmica. Ha sido necesario esperar hasta la década de los afios setenta
para que este estado de cosas comenzara a cambiar. Desde entonces, la atencion creciente hacia
este fenomeno por parte del mundo académico, se vio alentada por las transformaciones en la orga-
nizacion industrial y por los nuevos comportamientos de las empresas en un entomo econdmico cada
vez mas globalizado, aspectos que han contribuido a la extension, entre otros, de un fenémeno coo-
perativo concreto, la cooperacion empresarial. Este ha sido finalmente el tipo de cooperacion que ha
capitalizado el niicleo de las nuevas y crecientes edificaciones analiticas. Es sobre este tipo de coo-
peracion sobre el que versara este articulo, sefialando, no obstante, que numerosos elementos ted-
ricos ideados son parcialmente extrapolables a otras modalidades de cooperacion que no son entre
empresas, como la cooperacion entre Estados o Administraciones publicas, entre profesionales indi-
viduales o entre otro tipo de agentes independientes.

Varios han sido los temas analizados al objeto de construir una teoria de la cooperacion. Los que
han despertado un mayor interés y sobre los que posiblemente existe una literatura mas abundante
son aquellos centrados, por una parte, en las mdltiples ventajas que genera la practica de la coope-
racidn entre empresas y que han actuado como motivaciones para la activacion de tales practicas, y
por otra parte, en el estudio de las modalidades y caracteristicas que reviste la cooperacion. La mayo-
ria de los mds importantes estudios empiricos realizados hasta la fecha se han centrado en ambos
aspectos. En general, la idea que parece extenderse es el cardcter econémicamente beneficioso de
la cooperacién, sin embargo, esta idea choca con la realidad al comprobar que esta practica no se
encuentra tan extendida como pudiera esperarse, lo que significa que no es en absoluto inocua. Estas
apreciaciones han constituido la base dé nuevas edificaciones tedricas desde la década pasada las
cuales estan realizando relevantes contribuciones a una teoria de la cooperacion emergente. Las cues-
tiones que tratan de responder son fundamentalmente tres. En primer lugar, identificar las condicio-
nes bajo las cuales dos agentes independientes {empresas) estan dispuestos a cooperar entre si, lo
que requiere conocer los elementos que explican el surgimiento de la cooperacion y asimismo aque-
llos que lo dificultan o impiden. En segundo lugar, explicar los factores que facilitan la estabilidad y
evolucion de la cooperacion y aquellos que, en cambio, generan inestabilidad, hasta incluso dar fin
a la cooperacion. En tercer lugar, y bajo el supuesto de haber dado respuesta a las dos anteriores
cuestiones, identificar el rol que pueden jugar terceras partes, como son los agentes del entorno ins-
titucional (asociaciones empresariales, camaras de comercio,..} o los mismos poderes pblicos para
promover la aparicién de la cooperacion.
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El objeto de este articulo consiste en analizar tres de los enfoques tedricos dominantes en la actua-
lidad que han estudiado la primera de estas tres (ltimas cuestiones: la economia de costes de tran-
saccién, la economia del andlisis estratégico y la teoria de juegos. Para ello, se explicara el contenido
de cada teoria poniendo de relieve sus aportaciones y sus limitaciones, y comprobando la existencia
de una cierta confluencia, en algunos elementos, de los tres enfogques.

2.- La cooperacion desde la economia de
costes de transaccion

La economia de costes de transaccion (ECT) canstituye el primero de los tres enfoques tedricos
analizados en este articulo que reconocen que el surgimiento de la cooperacion entre agentes inde-
pendientes no es tan evidente, aun existiendo beneficios apreciables derivados del establecimiento
de esta cooperacion. Su esquema tedrico reposa en dos elementos basicos y relacionados entre si,
los cuales acttian como factores desincentivadores de la cooperacién. Por una parte, la apropiacion,
por los agentes implicados, de las ventajas derivadas de la cooperacién (también denominadas cuasi-
renta organizacional) puede ocasionar serios conflictos o desventajas, y por otra parte, la existencia
de costes de transaccion. Este enfoque defiende, por tanto, que las ventajas derivadas de la coope-
racioén (por ejemplo, por la aparicion de economias de escala, economias de alcance, etc.) son irre-
levantes en comparacion con la importancia de los costes de transaccion (Costa, 1992; Williamson,
1985). Si las ventajas son superiores a tales costes, se cooperard, en caso contrario, se optara por
otro modo de coordinacion de la actividad econdmica: ir en solitario (opciones mercado o jerarquia).

La cuasi-renta organizacional, es decir, el exceso de renta que obtienen los agentes al interactuar
y cuyos derechos de propiedad no estdn a priori asignados a ningun socio (Brousseau, 1993, Lecoq,
1991), constituye una de las principales fuentes de conflicto entre los agentes economicos. Resulta
dificil y costoso llegar a férmulas de distribucion satisfactorias de esta cuasi-renta. De este modo existe
un conflicto latente por el control de las actividades y la distribucion de sus cuasi-rentas (Garcia Canal,
1994). Los problemas que se derivan son de dos tipos (Brousseau, 1993): en primer lugar de tipo
ex-ante, que consiste en el problema de que diferentes agentes se ven disuadidos de cooperar por
las expectativas de conflictos de control y distribucién. En segundo lugar de tipo ex-post, cuyo pro-
blema se centra en que al aparecer estos conflictos los agentes van a dedicar (infructuosamente)
muchos recursos a discutir y negociar en lugar de dedicarlos a cooperar. Se cooperara s6lo si se preve
atenuar al maximo estos costes.

Los costes de transaccion! son aquellos costes, materializados en forma de recursos humanos,
financieros y de tiempo, en que incurre un agente econdmico al objeto de buscar al otro agente con
el cual desarrollar la actividad econdmica (costes de blsqueda), de establecer el contrato mediante

1 Arrow denomina estos costes de goblerne o costes de transaccion como los “costes de la administracidn del sistema econdmico” (Citado
en Wiliamson, 1985:20); migniras Coase fos dencmina los “costes de utilizacion def sistema de precios” (Citado en Lecog, 1991:325).
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el cual se materialice la relacién entre los agentes y finalmente de seguimiento del contrato. En otras
palabras son los costes de planificar, adaptar y controlar la efectiva realizacion de las actividades eco-
némicas, al objeto de evitar 0 armonizar los posibles conflictos de intereses entre los sacios (Williamson,
1985:13; Garcia Canal, 1994:55). Segun esta concepcion, los anteriores costes de control y distribu-
cion de la cuasi-renta organizacional deben considerarse costes de transaccion.

Los costes de transaccion pueden ser subdivididos en dos grupos, correspondientes a la etapa
previa a la materializacién de la cooperacion (ex ante) y a la etapa posterior {ex post). Existe una inter-
dependencia entre estos costes, es decir, se deben considerar simultaneamente, no secuencialmente.

Los costes de transaccion ex ante (Williamson 1985, 30-31) son aquellos costes en que incurren
las empresas (los agentes econémicas) para preparar y negociar los acuerdos (modo de coordina-
cion). Integran los siguientes costes: 1. Costes de blsqueda de los agentes con los que desarrollar
la actividad econdmica (estos costes no son mencionados explicitamente por Williamson). 2. Costes
de negociacion entre los agentes sobre los contenidos del contrato. 3. Costes de redaccion de las clau-
sulas del contrato. Las partes en negociacion trataran de prever las diferentes contingencias futuras
que puedan aparecer y establecerdn las pautas de conducta en su caso, sin embargo no pueden pre-
ver la totalidad de las contingencias posibles.

Los costes de transaccion ex post son aquellos que se derivan de la propia vida de la coopera-
cion. A su vez se integran por los siguientes costes: 1. Los costes de una inadecuada adaptacion a
las condiciones cambiantes del entorno o de la empresa, es decir, los costes derivados de las dispu-
tas entre los agentes, cuando ex post desean renegociar su posicion relativa respecto a la que con-
vinieron en la firma del contrato. 2. Los costes derivados del establecimiento y administracion asociados
a las estructuras de gobierno las cuales dirimen en los conflictos entre los agentes. 3. Los costes de
garantia de que se cumplan los contenidos del contrato, es decir, los costes de oportunidad que repre-
senta el tener inmovilizades recursos con el fin de garantizar el respeto a las clausulas del contrato.

Segtin la ECT la aparicion de los mencionados costes de transaccion se debe a un conjunto de
factores derivados, por un lado del comportamiento de los agentes econdmicos y, por otro lado de la
propia naturaleza de las transacciones. Estos factores o hipétesis son los considerados como rele-
vantes en el surgimiento de dificultades transaccionales:

1) Hipdtesis sobre el comportamiento de los agentes econémicos.
La ECT parte de dos hipdtesis basicas la racionalidad limitada y el oportunismo2,
a. Se entiende que los agentes humanos estdn sujetos a una racionalidad limitada en tante que

su comportamiento es intencionadamente racional pero solo en forma limitada, de modo que sélo son
capaces de asimilar y entender una parte de la realidad.

2 Vdase sobre este punlo especialmente Wi
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b. El segundo supuesto conductista hace referencia al comportamiento oportunista de los indivi-
duos, oportunismo entendido como busqueda del propio interés con dolo, es decir incluyendo actos
del tipo falsas promesas, mentiras, manipulaciones asi como deformaciones deliberadas de infor-
macion. Ahora bien, para el analisis de la ECT, no todos los individuos presentan el mismo nivel de
propensién al oportunismo, es suficiente con que una parte de los individuos actie a veces de modo
oportunista y que ese comportamiento no sea descubierto ex-ante. Ademas, sélo unidos tienen sen-
tido ambos supuestos, en caso contrario no aparecerian problemas. En efecto, si se supone Ia exis-
tencia de una racionalidad limitada sin oportunismo, los agentes establecerdn contratos, que en el
caso de surgimiente de sucesos imprevistos en un momento futuro, serian resueltos por sus respec-
tivas buena fe, no lesionando al otro; igualmente si existe oportunismo pero con racionalidad ilimitada,
los agentes estableceran ex ante todas las clausulas posibles de modo que no puedan aparecer prac-
ticas oportunistas, (Baudry, 1994:45). En este sentido se reducirian drasticamente tanto los costes ex
ante como los ex post, en general los costes de transaccion, lo que significaria que no seria necesa-
ria una estructura de gobierno compleja y se ahorraria en los costes de la misma. Si no se cumplie-
ran tales supuestos de comportamiento, como seria el modelo neoclasico, el mercado seria el modo
de coordinacion de la actividad econdmica mas eficaz.

En la medida en que el oportunismo de los agentes constituye uno de los principales obstaculos
a la cooperacion, el modo de coordinacion de la actividad econdmica mas eficaz es aquel que lucha
de manera méas efectiva contra aquel3.

2) Hipotesis sobre la naturaleza de las transacciones.

a. La especificidad de los activos necesarios para las transacciones. Cuanto mas especializados
sean los activos invertidos por uno de los agentes en el acuerdo, lo que significa que el valor de esos
activos en otras transacciones sera significativamente menor, mayor resistencia presentard este agente
para abandonar el acuerdo. Buscara por ello, en el momento del establecimiento del contrato, meca-
nismos (garantias) para protegerse del riesgo de que el otro agente adopte un comportamiento opor-
tunista (Brousseau, 1993:28). Esta concepcion de las transacciones conduce directamente a una
concepeidn de cooperacion vertical (que excluye la cooperacion horizontal) entre agentes, ya expuesta
pioneramente por Richardson (1972). Para este Ultimo autor, al igual que para la concepcion william-
soniana, la cooperacion se entiende como un modo de coordinacion de actividades complementarias,
lo que proporciona una restriccion por parte de la ECT al analisis del conjunto de modalidades de coo-
peracién.

b. La incertidumbre a la que estan sometidas las transacciones, ligada a la actividad econdmica,
en particular la incertidumbre derivada del comportamiento oportunista de los individuos (lo que
Williamson denomina incertidumbre conductista). Esta incertidumbre solo adquiere relevancia cuando
las transacciones presentan un caracter especifico. En caso contrario, en una situacion de incerti-

3 Existen dos modalidades de opertunismo: el ex-ante 0 seleccion adversa, que se da cuando existe una asimetria informaliva entre los
agentes sobre un determinade aspecto de ia actividad economica (ejemplo, fa calidad del producto), v el ex-post o azar moral, gue consiste en
que uno de los agentes debe llevar a cabo una accion cuyo efecto no es controlable por el airo agente. En ambos casos uno de los agentes
puede comportarse de modo oportunista (Williamson, 1985:57).
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dumbre con transacciones estandarizadas, las nuevas relaciones econdémicas se solucionarian con
facilidad, en otras palabras, un comportamiento oportunista, realizado por la otra parte seria solven-
tado rapidamente debido a que los activos del agente, al no ser especificos sino generales, adquieren
igual valor con nuevos agentes con los que contratar. Sélo cuando las transacciones requieren ele-
vadas inversiones especificas por parte de uno de los agentes, la existencia de incertidumbre sera un
problema no trivial y se buscara un modo de coordinacion que garantice al primer agente.

c. La frecuencia de las transacciones es el tercer factor expuesto por Williamson como condicio-
nante para que un modo de coordinacidn sea mas eficaz que otro. En este sentido, una estructura
de gobierno especializada (la jerarquia) requerira un elevado niimero de transacciones para ser ren-
tabilizada. Al contrario, transacciones de carécter aislado se realizardn preferiblemente bajo el modo
de coordinacion de mercado.

Segun la ECT, el modo de coordinacion de la actividad econémica mas eficaz dependera de la
naturaleza de las transacciones (Montebugnoli y Schiattarella, 1989; Lecoq, 1991): En los casos donde
existe una baja especificidad de los activos invertidos para las transacciones, una incertidumbre con-
ductista reducida, asi como una frecuencia transaccional baja, se preferird el modo de coordinacion
de mercado debido a que en estos casos existen reducidos costes de transaccién. En estos casos
aparecen escasas situaciones de dificultades para las transacciones por lo que no seran necesarios
especiales mecanismos de coordinacién que garanticen la efectividad de las transacciones y dismi-
nuyan los costes ligados a los conflictos. En los casos donde existe una alta especificidad de los acti-
vos (y por tanto un alto coste en el supuesto de aparicion de practicas oportunistas), un elevado nivel
de incertidumbre y una alta frecuencia de las transacciones se preferira el modo de coordinacion direc-
tivo o jerarquico. De este modo se justifica la emergencia de la firma (la empresa como modo genuino
de organizacion jerdrquico) y el fallo del mercado. Por (ltimo, cuando existe un nivel intermedio de
especificidad de los activos, al igual que cuando estos distintos factores (especificidad, frecuencia,
incertidumbre) no se mueven todos en la misma direccion, se preferird las relaciones bilaterales del
tipo acuerdos de cooperacion como medio mas eficaz de coordinacidn de las transacciones.

Mecanismos que reducen los costes de transaccion,

La ECT ha estudiado una serie de mecanismos que permiten prevenir las manifestaciones del
oportunismo y garantizar la ejecucién de los contenidos de los acuerdos*. En particular, estos siste-
mas de vigilancia, de incitacion y de castigo, que como se vera en el siguiente apartado han sido desa-
rrollados por los economistas de la direccion estratégica, consisten en implementar mecanismos que
desincentiven al potencial oportunista de aprovecharse de su relativa mejor posicién (por ejemplo,
mejor informacidn, situacion de dominacién -seleccion adversa-) en determinados momentos.

El primer mecanismo consiste en la especializacion mutua de los agentes cooperantes en sendos
activos especificos. De este modo, las respectivas elevadas inversiones realizadas en activos espe-

4 Williamson desarrolla ampliamente diversos sistemas teoricos de garantia reciproca (credible commitments) en los capitulos 7 y 8 de su
obra de 1985.
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cificos, lo que significa que dificilmente seran reutilizables en otros tipos de transacciones {operacio-
nes econdmicas), actuaran como desincentivos para cualquiera de ambas partes para romper la rela-
cion. Este tipo de mecanismo es el que se implementa, por ejemplo, entre las grandes empresas
automovilisticas japonesas y su red de subcontratistas (Lecog, 1991).

El segundo mecanismo que hace que la practica del oportunismo (la ruptura del acuerdo) resulte
onerosa para el agente desleal es el recurso a la fianza por parte de una o de las diferentes partes
en juego. Este mecanismo también se denomina rehenes. Especialmente en el caso de que un agente
haya realizado unas elevadas inversiones en activos especificos, éste exigird un rehén a la otra parte
como mecanismo de garantia. Asi, esta tltima cede a la primera un derecho de propiedad sobre deter-
minados activos suyos en el caso en que no se respeten los términos del acuerdo o decida romper
unilateralmente el acuerdo (Brousseau, 1993; Williamson, 1985). Este mecanismo es una practica
muy generalizada.

Mas arriba se ha apuntado la idea de que la cuasi-renta organizacional constituye una potencial
fuente de conflictos durante la vida del acuerdo de cooperacion. En general estos conflictos apare-
ceran en los momentos posteriores a la firma del acuerdo al ir alterdndose las condiciones del entorno.
Es entonces cuando uno de los agentes puede verse relativamente perjudicado en la distribucion de
la cuasi-renta. La dificultad existente para atribuir exactamente los derechos de propiedad de esa
cuasi-renta a algunos de los agentes sera una fuente latente de conflictos, que minan los comporta-
mientos cooperativos, por existir la posibilidad continuada de que una de las partes revoque la regla
de distribucion de esa cuasi-renta. Este conflicto incluye un componente cognoscitivo: El conflicto pro-
cede de una percepcion diferente de la realidad por las partes en presencia (Brousseau, 1993:40).
Esta razon esta en la base de la busqueda del maximo de homogeneidad en términos culturales, de
formacién y estilo de direccién entre los agentes o empresas con la finalidad de atenuar el potencial
conflicto. Pero inevitablemente el conflicto entre las partes surgird, por lo que son necesarios otros
mecanismos que reduzcan o hagan desaparecer el conflicto. La ECT proporciona dos soluciones al
respecto.

La primera alternativa que existe consistiria en el desarrolio de unos procedimientos de negacia-
cién eficaces y rapidos que tendiesen a minimizar los costes de negociacion en que incurren los agen-
tes en conflictos5. La ECT no se interesa sin embargo por esta alternativa. Su valor no es desdenable.
Tras una larga relacion, con sucesivos conflictos intermedios, los agentes, por efecto de la experien-
cia, pueden haber generado unos mecanismos de negociacion entre ellos que permitan dirimir rapi-
damente los conflictos. En este sentido habrian reducido sus costes de transaccién lo que les supondra
un incentivo para continuar colaborando conjuntamente frente a la alternativa que consiste en tener
que comenzar una nueva relacién, buscando nuevos socios, renegociando los contenidos del
acuerdo...

Un segundo mecanismo se centra en el recurso al arbitraje. Se trata de una tercera parte neutral
que dirime en el conflicto, evitando que las partes en litigio derrochen recursos en negociaciones. Tres

5 Viéase Gomez-Pomar (1991) para una revision de la fiteratura scbre teoria de negociaciones.



LA LOGICA DE LA COOPERACION ENTRE AGENTES INDEPENDIENTES. ANALISIS DE TRES ENFOQUES
TEORICOS

aspectos son relevantes sobre el arbitraje (Brousseau, 1993; 40-41). En primer lugar, la eficacia de la
solucion proporcionada por el arbitro no deriva de su capacidad para interpretar la “realidad” sino de
que los agentes en litigio acaten esa verdad. Ello significa que la eficacia de este mecanismo arbitral
dependera proporcionalmente de la confianza que les merece el rbitro. Adicionalmente es preferi-
ble que ese arbitro sea una tercera parte. En segundo lugar, como se ha dicho, aunque la eficacia del
mecanismo arbitral no esta ligada a su capacidad de interpretar la realidad, si existe una ganancia
derivada de su especializacion. En este sentido, si los agentes acatan la vision de la realidad del arbi-
tro y ésta es errdnea, éstos actuardn en base a una realidad distorsionada; por otro lado, si el arbitro
es un perfecto conocedor de los problemas, podré proporcionar soluciones mas rapidamente limitando
més ain los costes de transaccion. En cualquier caso, este punto, resaltado por la ECT, abre la puerta
a la introduccion de ofros agentes, las terceras partes (entorno institucional y/o poderes publicos), que
pueden favorecer, sin tener un cardcter coercitivo, la aparicion y evolucion de la cooperacion.

Limitaciones de la Economia de Costes de Transaccion.

El marco analitico de la ECT constituye un importante avance en la teoria de la cooperacion al pro-
porcionar unos elementos tedricos que justifican la existencia de la cooperacion empresarial. No obs-
tante, este avance tedrico esta sujeto a multiples limitaciones6. A continuacion se resaltaran dos de
sus debilidades fundamentales.

La primera limitacién importante, ya apuntada brevemente més arriba, consiste en que excluye a
la mayoria de las cooperaciones interempresariales realmente existentes: las cooperaciones de carac-
ter horizontal7, lo que limita el alcance de su teoria a un reducido segmento de los acuerdos de coo-
peracion. Al utilizar la nocion de especificidad de los activos como fundamento para la cooperacion,
se esta suponiendo que cada una de las partes estard especializada en una actividad econémica.
De la complementariedad entre ambas actividades se puede obtener conjuntamente una cuasi-renta
organizacional, razon por la cual las partes deciden cooperar. De este modo, la Gnica modalidad de
cooperacion que se contempla es la cooperacion vertical entre empresas, es decir, aquella basada en
una ldgica de complementariedad empresarial.

La segunda limitacion del andlisis Williamsoniano deriva de su concepcion estatica del entomo en
el que acttian los agentes. Dentro de esa concepcidn no resulta extrafio que en Williamson (1975)
se contemple sélo dos principales modos de organizacién: el mercado y la jerarquia, siendo la coo-
peracién un modo inestable y minoritario. En una situacion de entoro dinamico, en continua muta-
cion, con elevado grado de incertidumbre sobre la evolucién de los diferentes factores que afectan a
las empresas (demanda, precios,...), lo que algunos autores han venido en calificar como entomo tur-
bulento, el modo de coordinacion mas eficaz no serd sdlo aguel que alcance a minimizar los conoci-
dos costes de transaccion sino aguel que demuestre una mayor flexibilidad, una mayor rapidez en
formarse y romperse de manera que se puedan replantear las estrategias de la empresa adecuan-

6Para un detalie sobre las limitaciones de fa ECT en el analisis de la cooperacion empresarial véase: Lecoq (1991, 1993); Mariti (1989);
Montebugnoli y Schiatarrella (1989); Dulbecco (1990); Ravix (1990); Brousseau {1993); Delapierre (1991); Porter y Fuller (1988).

7La evidencia empirica reciente demuestra que fa cooperacion horizontal representa cerca del 70% del tolal de Jas operaciones de coope-
racion industrial desarrolladas en los paises avanzados. Véase al respecto Fernandez (1991b} y Dulbecco (1994).
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dose a las nuevas condiciones tanto externas como internas. En este contexto, aun considerando la
existencia de unos elevados costes de transaccién, el modo de coordinacién de la actividad econd-
mica mas eficaz no serd la jerarquia caracteristica de la internalizacién de la actividad en el seno de
la empresa sino la cooperacion. La adopcidn de este Ultimo modo de coordinacion en este contexto
supone para las empresas una innovacion organizativa (Gordon, 1990) que les proporciona una mayor
capacidad de adaptacion al cambio.

Autores como Courlet y Pecqueur (1991) y Dulbecco (1990), justifican asi la extension del modo
de coordinacion de la actividad econémica de tipo cooperativo en la medida en que es un contexto de
tipo turbulento e incierto el que viene caracterizando la realidad econémica de las tltimas décadas.
Esta extension del moda de coordinacion cooperativo se ha constatado tanto por parte de las pymes
como de las grandes empresas, las cuales han tendido en adoptar estructuras organizativas en forma
de redes de cooperacion.

La nocion de costes de cambio de modo de organizacion (switching costs) (Courlet y
Pecqueur,1991) es (itil para entender la superioridad de la cooperacion frente a la jerarquia. Estos
costes derivan de la rigidez e inercia de un modo de coordinacion para romperse y de nuevo consti-
tuirse. En este sentido, la jerarquia presenta superiores costes de organizacion, de gestion y de con-
trol que el modo de organizacion cooperativo al igual que presenta un mayor nimero de
irreversibilidades. La cooperacién en cambio permite reducir los riesgos de inmovilizar importantes
cantidades de capital, cuyo peligro de irreversibilidad seria excesivamente costoso.

En cualquier caso, la Economia de Costes de Transaccién tiene el merito de haber realizado serias
aportaciones para el entendimiento de la I6gica de la cooperacién. Por un lado, al haber puesto de
relieve tres fendmenos en la interaccién entre individuos, los cuales son fuente de costes de tran-
saccion: la potencial aparicion de practicas oportunistas, los potenciales conflictos (sobre todo distri-
butivos) entre los agentes y el propio funcionamiento y gestion de la estructura de gobierno (por
gjemplo, un consorcio). Por otro lado, al haber ideado soluciones para atenuar los problemas gene-
rados por estos fendmenos.

3.- La cooperacion desde el analisis de
alianzas estratégicas

Desde mediados de los afios ochenta, una literatura prolifica® procedente del 4rea de conexion
entre el andlisis de la direccion estratégica de la empresa y la economia industrial ha tenido por objeto
de estudio la cooperacion interempresarial y en concreto los acuerdos de cooperacion de tipo hori-

8 Unas interesantes revisiones de esta lteratura se encuentran en Dulbecco (1990, 1994); Chesnais (1988} y Delapierre (1991).
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zontal, denominados genéricamente alianzas estratégicas. Estos estudios se han visto influencia-
dos, en su mayor parte, por la literatura de la ECT. De modo paralelo, han aparecido muchos trabajos
de caracter inferencial. Dada su fuerte proximidad con el mundo empresarial y en concreto con las
préacticas de cooperacion, sobre la base de ese bagaje empirico han realizado numerosos andlisis infe-
renciales versados sobre la formacidn, gestion y factores de éxito y fracaso de los acuerdos de coo-
peracion. A menudo, estas inferencias tedricas, que aparecen como consejos en los manuales de
cooperacion empresarial, resultan facilmente explicables con los elementos tedricos desarrollados a
partir de la ECT.

El proceso de cooperacion.

Los estudios de cardcter inferencial han permitido cemer las etapas clave del proceso de desa-
rrollo de un acuerdo de cooperacion®. En tal proceso cabe diferenciar tres fases (Ingham, 1991,
Hermosilla y Sold, 1989): 1) preparacion, 2) logistica y 3) puesta en marcha y evolucion de la coope-
racion. Las dos primeras hacen referencia a las condiciones de surgimiento de la cooperacién mien-
tras la tercera se refiere a las condiciones de estabilidad de la cooperacion.

La preparacion de la cooperacion tiene un carécter interno a la empresa. En esta fase se plantea
el interés por llevar a cabo una estrategia de cooperacion, dentro de la Idgica de desarrollo de la
empresa. Este interés, que se traduce en la voluntad manifiesta de la empresa por esta estrategia,
deriva del andlisis de sus ventajas en relacién con sus costes y riesgos. En este sentido, la percep-
cion del riesgo y de los costes inherentes a la cooperacion constituye un factor clave para la eleccion
de la estrategia cooperativa. Las expectativas de costes y riesgos influiran en el balance sobre la con-
veniencia de esta estrategia y por tanto en la voluntad de los individuos decisores de la empresa.

A modo de sintesis, el andlisis de alianzas estratégicas parte del siguiente célculo de racionalidad
cooperativa:

La cooperacion surgird y se mantendra siempre y cuando los beneficios esperados por ios indivi-
duos merced a este modo de organizacion superen a los costes y riesgos que llevan inherentes.

La voluntad de colaborar, caracterizada por la voluntad de correr en comtin ciertos riesgos y de
perseguir conjuntamente un objetivo, constituye el factor mas decisivo para el surgimiento de la coo-
peracion (Vemna, 1988, Hermosilla y Sold, 1989). Sin esa voluntad, que se traduce en el interés de las
partes por esta estrategia, no existe cooperacion, y esa voluntad esté directamente relacionada con
las expectativas sobre la cooperacion.

Esta voluntad de colaborar debe partir no solamente de la direccion de la empresa sino en gene-

ral de todos aquellos individuos y érganos que tienen capacidad de decision o que se veran afectados
en su trabajo. Por ello es necesaria la toma de conciencia y aceptacion de esta estrategia de coope-

g Vdanse esquemas con un nivel elevado de desagregacion en Jacquemin (1968); Hermosilia y Sold (1989); Costa (1992).
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racién por parte de tales centros de decision y de trabajo (es lo que Jacquemin, 1988, denomina la
etapa de diplomacia intema). El andlisis de la organizacion del poder de decision es en este sentido
decisivo, en particular en las empresas donde este poder se encuentra bastante diluido, como es el
caso de las empresas de Economia Social.

El analisis tedrico de los costes y riesgos de la cooperacidn ha recibido una cierta atencién por
parte de la literatura sobre andlisis de alianzas estratégicas. En particular se han identificado tres gru-
pos de factores: los costes de competencia, los costes de autonomia y los costes de negociacidn y
coordinacion. Estas contingencias, relacionadas con los costes de transaccion, seran analizadas mas
adelante. Un mejor entendimiento de la naturaleza de estos factores permitird detectar los aspectos
més sensibles que afectan a la magnitud del riesgo y permitira disefar e implementar, con funda-
mentos tedricos, efectivos acuerdos de cooperacion.

La segunda fase del proceso de desarrollo de la cooperacion es la logistica. Aparece inmediata-
mente después de que la empresa haya manifestado su interés por la estrategia de cooperacion, lo
que significa que es a priori receptiva a esta estrategia. Esta fase, a diferencia de la anterior, tiene
un caracter eminentemente externo, de relacidn con otros agentes econdmicos (Jacquemin, 1988,
denomina esta fase como de diplomacia externa). Se pueden identificar dos subetapas en esta fase.
En primer lugar, la buisqueda de socios con los que cooperar y la seleccidn aprioristica de los candi-
datos mds idéneos para establecer el acuerdo de cooperacion. En segundo lugar, la negociacion de
los contenidos del acuerdo determinando el alcance econémico de la cooperacién, los mecanismos
de distribucion, de decision del acuerdo y en general los sistemas disefados para reducir los ries-
gos y costes que conlleva una relacién de cooperacion.

Existen dos momentos donde cabe plantear la formacion de las expectativas sobre riesgos y cos-
tes de la cooperacion: en la fase preparatoria y en la fase de logistica, que también pueden enten-
derse como fase ex ante a la bisqueda de socios cooperantes y fase ex post a esta busqueda. En
la primera fase, donde no existen aln candidatos socios en la cooperacion, las expectativas futuras
se forman en base a la experiencia pasada y a la informacion que se dispone sobre experiencias aje-
nas de cooperacion. Experiencias propias o ajenas fracasadas crearan un clima de sobrevaloracion
de los riesgos y costes de la estrategia cooperativa, razdn por la cual, siguiendo el calculo de racio-
nalidad cooperativa mencionado mas arriba, no surgira la cooperacion. En entornos donde las prac-
ticas de cooperacion empresarial han abocado generalmente en fracasos, el efecto demastracion, que
incide sobre las expectativas de los agentes, desincentivara la aparicién de la cooperacidn. Muchas
empresas no pasaran de esta etapa por considerar la cooperacion como algo excesivamente arries-
gado, dificil, complejo y costoso. Ahora bien, la formacion de expectativas en esta primera fase pre-
senta un caracter genérico.

En la fase de logistica, la formacién de las expectativas se realiza de manera especifica y no gené-
rica. Se conocen los potenciales socios, sus caracteristicas econdmicas, culturales y directivas.
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Después de la fase de negociacion del acuerdo, que ha consistido en concretar al maximo las venta-
jas susceptibles de ser obtenidas del acuerdo y de minimizar los riesgos y costes estableciendo meca-
nismos de proteccion y coordinacién al objeto, los individuos con capacidad de decision en la empresa
se formaran finalmente un nuevo bagaje de expectativas, especificas en este caso. El nuevo calculo
sobre la conveniencia de la cooperacion se efectuara sobre una base mas real y efectiva, con un pro-
yecto concreto de cooperacion.

La tercera y tltima fase es la de puesta en marcha y evolucién de la cooperacion. En esta fase se
ejecuta el contenido del acuerdo, el cual tendrd efectos inmediatos y de proceso. Los efectos inme-
diatos se manifestaran a nivel interno de las empresas, como la reestructuracién de Grganos, perso-
nal y equipamientos o la necesidad de inversiones para implementar el acuerdo, y a nivel extemno,
como serfa la efectiva creacion de la estructura de gobiemo del acuerdo, por ejemplo un consorcio o
una cooperativa de 22 grado. Los efectos de proceso derivan de la necesidad de seguimiento conti-
nuo del acuerdo. En efecto, a lo largo de la vida de la cooperacion es posible que para alguno de los
socios el resultado del calculo de racionalidad cooperativa pueda ser negativo estructuralmente, ya
sea porque las ventajas derivadas de la cooperacion hayan disminuido y/o desaparecido, o porque los
riesgos y costes se hayan incrementado sensiblemente, por lo que la estabilidad de la cooperacion
puede verse amenazada.

Los costes derivados de la cooperacion.
Los costes de competencia'l.,

El objeto explicito de la formacion de un acuerdo de cooperacion por parte de una empresa deriva
generalmente de las ventajas objetivas que obtiene de la unién o interaccion con otra empresa. Estas
ventajas se han calificado por la ECT como cuasi-renta organizativa. En el apartado dedicado a la ECT
se apuntd que la distribucidn de esta cuasi-renta era una potencial fuente de conflictos entre los socios.
La posibilidad de que una de las partes se apodere progresivamente de la totalidad de esta cuasi-
renta, adoptando una posicién dominante en el acuerdo de cooperacién constituye la primera vertiente
de la nocidn de costes de competencia.

El sequndo aspecto de esta nocién, vertiente que ha llamado mas la atencin de los tedricos del
andlisis estratégico’?, hace referencia a la posibilidad de que un socio no sélo se apodere de la cuas-
renta organizacional objeto del acuerdo sino que se apropie, intencionada o inintencionadamente,
de los activos estratégicos y vitales propios de la otra empresa. Estos activos estrategicos pueden ser,
por ejemplo, su acceso al mercado, unos determinados conocimientos técnicos o comerciales, ideas
innovadoras, o incluso los recursos humanos estratégicos cualificados (merced al “fichaje” de éstos).

El riesgo de coste de competencia entre empresas serd méaximo cuando éstas son competidoras
directas en un mismo mercado o producto. En este caso la posibilidad de rentabilizar los activos estra-
10 También han sido denominados riesgo fiduciario y riesgo da diseminacion {Lado y Kedia, 1992).

11 Viéase al respecto aulores como Ingham (1991), Buckley y Casson (1988), Porter y Fuller (1988), Menguzzato (1992), Urban y Vendernini
(1994}, Hermosilia y Sold (1989), Ohmae (19889).
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tégicos arrebatados a la otra empresa es elevada al no necesitar incurrir en nuevos gastos para apro-
vecharse de tales activos. Esta constituye una de las razones fundamentales por las cuales los acuer-
dos de cooperacion de tipo horizontal son mucho mas dificiles de formar y de mantener estables,
debido a tal expectativa de costes de competencia. En cambio, en el caso de empresas cuyos acti-
vos son mas complementarios, por ejemplo que se ubican en dos fases sucesivas de la hilera pro-
ductiva o fabrican productos cercanos en la arena estratégica, como mesas y sillas de madera
respectivamente, el riesgo de costes de competencia es menor debido a que habrian de realizar cier-
tas inversiones (por ejemplo, en comprar maquinaria de la siguiente fase de la hilera productiva) para
poder rentabilizar la apropiacion de activos estratégicos de la otra empresa. Es en este sentido que
se justifica la mayor factibilidad y estabilidad de los acuerdos de cooperacion de caracter vertical,
del tipo que se acaba de mencionar, frente a los de caracter horizontal.

Desde la perspectiva de los costes de competencia, la cooperacion puede conllevar unas con-
secuencias mas dramaticas. Puede hacer mas formidable al competidor existente o incluso crear un
nuevo competidor. Ello se debe al trasvase directo de activos estratégicos de un socio a otro, de modo
semejante a un juego de suma cero: lo que uno pierde el otro lo gana. Este coste de competencia
se traduce en el desvanecimiento de la fuente de ventaja comparativa de la empresa, lo que erosiona
su posicion competitiva (Porter y Fuller, 1988). El temor a este peligro constituye, a nuestro juicio, el
principal factor desincentivador de la formacién de acuerdos de cooperacion. Este razonamiento jus-
tifica la mayor inestabilidad de una cooperacion horizontal sobre una vertical debido a los mayores
costes de competencia.

Cuando una empresa parte de un poder negociador inferior de partida, el peligro de estos cos-
tes de competencia se acentia drasticamente. La otra empresa ira adquiriendo progresivamente un
papel dominante sobre la relacion de cooperacion e ira creciendo la probabilidad de que se apropie
de los activos estratégicos de su socia. Esta liltima seria incapaz dinamicamente de corregir su posi-
cion (Hermosilla y Sola, 1989; Porter y Fuller, 1988; Ingham, 1990). Este argumento justifica la nece-
sidad de los socios de un acuerdo de cooperacion han de presentar un potencial econémico y financiero
semejante de partida con el fin de evitar los efectos apuntados, procedentes de un desequilibrio de
fuerzas.

La literatura dominante sobre analisis estratégico de acuerdos de cooperacion insiste, sin duda
por la profunda influencia de la ECT y en concreto por la asuncidn del supuesto del comportamiento
oportunista de los agentes econdmicos, en aspectos como: el aprendi zaje rapido por parte de un socio,
el control del proceso y de la estructura de gobierno del acuerdo por parte de un socio, la prudencia
e incluso la desconfianza hacia el socio, el establecimiento de mecanismos de control del otro socio,..
En cualquier caso, manifestaciones de costes de competencia.
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Dentro de esta literatura, cuyo denominador comin es la asuncidn de la hipdétesis del comporta-
miento oportunista por parte de los individuos cabe diferenciar dos grupos de estudios. Por un lado se
sitGian aquellos trabajos, los mas numerosos, que parten de |a hipétesis de la existencia de un com-
portamiento oportunista deliberado por parte de los agentes econdmicos. En este contexto, el riesgo
de costes de competencia es maximo dado que en muchos casos la voluntad real, pero no explicita,
de actuar de un modo opertunista hacia el otro socio es el objeto mismo del establecimiento del acuerdo
de cooperacion por parte de algunos partners. Asi, en estos trabajos se encuentran conceptos como
el “Caballo de Troya" (Ohmae, 1989), las “agendas o carteras ocultas” (Menguzzato, 1992; Fermnandez,
1991a) y el “partenariado fingido” (Urban y Vendemini, 1994). Hacen referencia a comportamientos
estratégicos basados en el mas puro engafio. En efecto, bajo la motivacion objetiva explicita de com-
partir los costes fijos de estructuras de comercializacion, de produccion o de investigacidn, el obje-
tivo real pero inconfesado de ciertos socios es el de apoderarse de los activos especificos de los otros
socios, por ejemplo su acceso al mercado o los nuevos conocimientos técnicos gue aun no han sido
comercializados.

En otros casos el objetivo encubierto de la cooperacion es el de controlar a un competidor poten-
cial o real, para evitar que adquiera una posicion especialmente preocupante en el mercado para otra
empresa. Este tipo de cooperacion puede darse, por ejemplo, entre una empresa veterana firmemente
consolidada en un mercado y una nueva empresa innovadora con fuerte potencial de crecimiento.
La primera cooperard con la segunda, sea el que fuere el objeto explicito, con la finalidad oculta de
controlar, incluso destruir a ese nuevo competidor, apropiandose de sus activos especificos. Siguiendo
a Urban y Vendemini (1994:178), “...El pillaje de recursos latentes o la voluntad de dilapidar el patri-
monio inmaterial de un competidor, constituyen algunas de las causas inconfesables pero reales en
la creacién de alianzas cooperativas”. Este tipo de enfoque es parcialmente explicable por el propio
objeto de su estudio, las alianzas estratégicas, que hacen referencia a un tipo especifico de acuerdos
de cooperacion, los de caracter horizontal. Consecuentemente el mismo objeto impone unas condi-
ciones donde los costes de competencia son maximos.

Un segundo grupo de trabajos que también parte de la hipdtesis del comportamiento oportunista,
no concede sin embargo a éste un caracter deliberado o intencionado a priori'2. Su regla de conducta
resulta menos “perversa”. Los agentes econémicos adoptan generalmente un comportamiento coo-
perativo, sin embargo, en las situaciones donde los beneficios esperados de la cooperacién son infe-
riores al ingreso procedente de una defeccion (comportamiento oportunista), los individuos optaran
por dejar de cooperar'3. Estos supuestos trasladan el analisis de una situacion donde la probabili-
dad de un comportamiento oportunista es maximo a otra nueva donde es minima, y donde la efec-
tiva materializacion del comportamiento oportunista, mas que imputarse a la voluntad oportunista del
socio, debe imputarse a la ingenuidad del potencial lesicnado (Menguzzato, 1992).

12 £n la préctica existe una divisidn sobre la realidad de ests tipo de comportamisnto. Asi, Ingham (1881}, {ras un trabajo empirico sobre
empresas belgas, constata que éstas demuestran pracficar un comportamiento cooperativa més que individualista-oportunista. Por contra Urban
v Vendemini (1394) opinan que los casos de oportunismo deliberado no son raros.

13 Es interesante comparar esta regla con 1a presentaca en la seccion siguiente, 1a regla del Tit for tat (Ley del Talidn). Esta ulfima es mds
cooperaliva, realiza mas concesiones a la otra parte
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Los costes de autonomia.

La firma de un acuerdo de cooperacion conlleva la pérdida, cuanto menos parcial, del poder de
decision de una empresa sobre la actividad objeto del acuerdo, esto es, una reduccion en su capaci-
dad de control directo de sus intereses. Su margen de maniobra se vera sensiblemente minorado en
esa funcion en la medida en que la empresa se vera obligada a respetar a los socios y a tomar en con-
sideracion sus intereses. El acuerdo se traduce en una delegacién de ese poder de decisidn y control
a una estructura cooperativa donde el criterio e interés de la propia empresa no es el tinico existente
e imperante, sino que ha de ser compatibilizado, y posiblemente mas de una vez contrariado, con el
de otras empresas socias. El temor de una empresa a pagar costes de autonomia debe interpre-
tarse en el sentido del riesgo que corre por el hecho de que sus intereses no sean convenientemente
defendidos por terceras partes.

Esta pérdida de margen de maniobra y de poder de decision serd proporcional a tres factores: al
nimero de socios cooperantes, a la importancia de la actividad cooperativizada (actividad objeto del
acuerdo de cooperacion) para el desarrollo de la empresa y a la posicién negociadora de la empresa
en el seno del acuerdo. En efecto, al incrementar el nimero de socios al igual que al adolecer una
empresa de una débil posicidn negociadora, ésta presentara mayores dificultades para imponer o
incluso hacer valer sus intereses, razén por la cual su capacidad de decision en esa actividad es menor.
Igualmente, cuando la actividad objeto del acuerdo resulta esfratégica para la empresa el conjunto de
la empresa se encuentra a merced del acuerdo; su independencia global se ve minorada.

Aparecen, de este modo, nuevos argumentos que justifican el consejo de determinados autores'
consistente en la conveniencia de que los acuerdos de cooperacion intensa, es decir, que afecten a
actividades vitales de la empresa, se efectien entre pocos-socios y en condiciones de igualdad (homo-
geneidad econdmica y financiera), mientras estas exigencias no son tan fuertes en los acuerdos de
cooperacion débil, es decir en actividades menos estratégicas para el desarrollo de la empresa.

Los costes de coordinacion y de negociacion.

El control del efectivo desarrollo de un acuerdo de cooperacion, fraducido en términos de ate-
nuacion de los conflictos de intereses entre los socios y de supervision del cumplimiento de las clau-
sulas del acuerdo, requiere una estructura de gobiemo o de coordinacion. Los costes derivados del
establecimiento y funcionamiento de esta estructura de control constituyen, segun se explicé en el
apartado anterior, uno de los costes de fransaccion ex post, que se traduce en tiempo y recursos. Una
fuerte expectativa por parte de una empresa de gastar grandes cantidades de tiempo en largas y con-
tinuas negociaciones para conciliar posturas, maxime cuando no tiene habito de cooperar y cuando
puede decidir en solitario sobre esos mismos temas, aunque con unos heneficios tedricamente més
reducidos, significara a un evidente desincentivo para activar un proceso de cooperacion.

14 Hermosilla y Sold (1989); Menguzzato (1992); Camison y Navarro (1893); Urban y Vendemini (1894).
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La mayor carga de estos costes de transaccion recae, no obstante, sobre aquella empresa o agente
que asuma el rol de lider o promotor del acuerdo de cooperacion. Este lider es quien absorbe la mayor
parte de los costes de busqueda de otras empresas socias para iniciar el proceso de cooperacion,
quien organiza las reuniones y negociaciones, quien contacta con las otras instituciones para recabar
asesoramiento o apoyo (Commission, 1993). Generalmente este conjunto de costes, que pueden
ser denominados costes de liderazgo de una iniciativa de cooperacion, suelen ser cuantiosos. En este
contexto, de nuevo, el entorno institucional (federaciones y asociaciones empresariales, o poderes
plblicos) puede jugar un papel importante absorbiendo estos costes de liderazgo, permitiendo la acti-
vacion de acuerdos de cooperacion.

La dificultad para coordinar un acuerdo de cooperacion y por tanto para reducir al maximo los cos-
tes de transaccion (atenuacion de conflictos, fluidez de la negociacion, adaptacién a las condiciones
cambiantes) depende directamente de dos factores: del riesgo de costes de competencia y de la com-
plejidad inherente al acuerdo. Por una parte, y siguiendo a Porter y Fuller (1988:109) “la presencia
de costes de competencia puede incrementar los costes de coordinacion para hacerles frente (a aque-
llos). Debido a que los socios no se fian de los motivos a largo plazo de los otros, pueden ser caute-
losos en la negociacion y coordinacion, lo que acelerara la disipacion de sus ventajas individuales’.
En situaciones donde se perciben riesgos de costes de competencia, y por tanto donde la confianza
reciproca se percibe como minima, los procesos de negociacion devienen més largos (con sus impli-
caciones en costes de tiempo) y los costes de garantia (costes de oportunidad de tener inmovilizados
activos) mas elevados. Por otro lado, la complejidad de la cooperacion puede proceder de dos ldgicas
(Killing, 1988; Urban y Vendemini, 1994, Ingham, 1991; Fernandez, 1991), de la complejidad de la
tarea abjeto de la cooperacidn y de la complejidad de la organizacion que desarrolla la cooperacion.

Por ultimo, cabe sefalar que las ganancias del acuerdo de cooperacién se evaltan al nivel de
las empresas, la voluntad de entenderse y de “hacer jugar la cooperacion” se manifiesta al nivel de los
hombres, y no al nivel de la organizacion. Por tanto el factor decisivo en la cooperacion es la calidad
de la implicacion de los individuos. En efecto, diferentes estilos de trabajo, de direccion, de idioma, de
cultura, asi como diferencias en otros aspectos mas cercanos a la sociologia de las partes pueden
constituir auténticas barreras para el establecimiento y el buen funcionamiento de la cooperacién. La
heterogeneidad de estilos de direccidn, por ejemplo, dara lugar a mayores costes de negociacion para
llegar a acuerdos y serd una frecuente fuente de conflictos. Esta heterogeneidad cultural, no tanto
en el sentido de la sociedad en general sino mas bien de diferencia de criterios individuales de com-
portamiento limitard la posible aparicion de una confianza reciproca'®, activo necesario para una mayor
eficacia de la cooperacion16.

Un mayor grado de similitud cultural y directiva entre los partners disminuira el nivel de compleji-
dad del acuerdo y por tanto reducira los costes de coordinacién y de negociacion. Del mismo modo,

15 Verna (1988) utiliza la nocion de intuitus personae, que hace referencia al entendimiento informal entre individuos. Para este autor, la cali-
dad de las relaciones entre los individuos (el inluitus personae) facilita, simpiifica y cimenta la cooperacicn, de modo que ésta serd més f4cil
de crear y de mantener si previamente ya existian lazos enlre ellos de cardcter formal (ofros acuerdos de cooperacién) o informaes (se cono-
clan personalmente de Ferias, asociaciones...).

16 En este punto coinciden autores como Buckisy y Casson (1988); Vema (1988); y Charbit (1993).
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una mayor homogeneidad econdmica y financiera asegura la existencia de un equilibrio entre las par-
tes que evita, de partida, una situacion de mayor poder negociador concentrado en uno de los socios.

Condiciones para la minoracion de los riesgos y costes
derivados de la cooperacion.

El analisis anterior ha permitido identificar los riesgos y costes derivados de la cooperacién. En
este sentido, al objeto de que la probabilidad de establecimiento del acuerdo de cooperacion sea
médxima y de que ésta presente un alto nivel de estabilidad, es necesario minimizar tales riesgos y cos-
tes. A lo largo del texto ya se han presentado algunos factores que permiten reducirlos. A modo de
sintesis, estos factores pueden ser de dos tipos. En primer lugar se encuentran los factores relativos
a la compatibilidad de las caracteristicas estructurales de los potenciales socios y en segundo lugar
los mecanismos explicitos establecidos por los socios exclusivamente para la materializacion de la
cooperacidn.

La cooperacion en un sentido puro exige la existencia de un equilibrio entre los socios. Cualquier
diferencia entre ellos conlleva una fuente de friccion entre ambos que generara unos potenciales cos-
tes de transaccion y de competencia. Desde una perspectiva estructural, es decir de las caracteristi-
cas de los socios, una mayor homogeneidad de partida entre ellos significara unos potenciales menores
costes y riesgos derivados de la cooperacion. En efecto, dimensiones semejantes en términos de
empleo y facturacion, capacidad financiera y econémica similares, grados de conocimiento de su sec-
tor de actividad y de relaciones exteriores con otras empresas con organismos publicos y con insti-
tuciones privadas parecidos, suponen unos niveles de homogeneidad econdmica y financiera elevados.
Esta homogeneidad impide a priori la aparicidn de un desequilibrio en términos de relaciones de poder
dentro de la estructura cooperativa, desequilibrio que puede favorecer tanto en el momento del acuerdo
como en la evolucion de la cooperacion el que la parte que posee una mayor capacidad negocia-
dora se apropie de la mayor parte o de la totalidad de las ventajas de la cooperacion. En situacion
de fuerte heterogeneidad econdmica y financiera, la parte mds débil rehusara cooperar debido a la
dificultad que tendrd para poder defender sus intereses.

No obstante, es preferible que esta homogeneidad econémica y financiera no sea total. Las empre-
sas del mismo tipo y directamente competidoras presentan mayor riesgo de aparicién de costes de
competencia. Una cierta complementariedad de sus actividades facilita la duracién de la relacion de
cooperacion.

Al efecto de evitar acrecentar los costes de negociacion y de coordinacion, muchos de ellos deri-
vados de las diferentes percepciones e interpretaciones de la realidad entre los socios, es preferible
la existencia de una elevada homogeneidad cultural y directiva entre las partes. Por ejemplo, empre-
sas cooperativas se entenderan entre si, en principio, con mayor facilidad que con pequefias empre-
sas personalistas, las primeras generalmente han desarrollado unos estilos de trabajo y de direccion
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de tipo participativo que suelen ser opuestos a los de las segundas, mds jerarquicos y personalistas.
Las fricciones en formas de organizacion y funcionamiento de la empresa se traduciran en prolonga-
ciones de las negociaciones, con lo que representa en gastos de tiempo sobre todo. Los anteriores
factores estructurales definen lo que ciertos autores del andlisis de alianzas estratégicas como la
idoneidad de los cooperantes en una estrategia de cooperacion!?,

Adicionalmente deben crearse dos tipos de mecanismos explicitos. Por un lado se encuentran los
mecanismos de distribucién de los beneficios de la cooperacion, de canalizacion de los intereses de
las partes y de resolucion de los conflictos. Por otro lade los mecanismos de proteccién y garantia, los
cuales tienen por funcién la reduccion de los riesgos de comportamientos oportunistas (los costes de
competencia). Estos mecanismos pueden ser de tres tipos: rehenes, activos especificos y porteros.

Al objeto de buscar mecanismos de proteccidn contra el peligro de los costes de competencia mas
dramaticos, es decir, aquellos que erosionan la fuente de la ventaja comparativa de la empresa, no
los de apropiacion de la cuasi-renta organizacional resultado de la cooperacidn, algunos autores
(Hamel, Doz y Prahalad, 1989; Femandez, 1991a; Lado y Kedia, 1992) han tratado de identificar qué
tipo de activos empresariales ofrecen un mayor potencial de transferencia, y por tanto pueden ser de
modo mas significativo objeto de costes de competencia. La diferenciacion entre activos tangibles
{recursos) e intangibles (competencias) es en este sentido esclarecedora. Los recursos tangibles resul-
tan mas faciles de controlar al ser fisicos y explicitos. Los activos intangibles (conocimientos técnicos,
sobre mercados,...) resultan mas dificiles de controlar. El potencial de transferencia deviene maximo
cuando se pueden trasladar facilmente (en cintas de ordenador o en las cabezas de agentes comer-
ciales o ingenieros) o se interpreta y se asimila rapidamente.

Ante esta constatacion, ciertos autores (Claver y LLoret, 1993; Fernandez, 1991; Hamel, Doz y
Prahalad, 1989) han ideado un mecanismo de proteccion de caracter cautelar, el portero. Esta figura
actlia a modo de barrera que limita el alcance de las transferencias de informacion evitando que cono-
cimientos vitales de la empresa sean apropiados por el socio. Este portero puede ser una persona
especializada de la empresa encargada de controlar la transferencia de informacién y el respeto a las
clausulas del acuerdo. Asimisma puede ser todo el personal de la empresa, el cual ha sido instruido
sobre los conocimientos susceptibles de intercambio o de cesion y cudles deben ser censurados. En
el segundo caso, el idioma o cualquier otro canal de comunicacion (por ejemplo, la informatica) puede
actuar a modo de “portero invisible”.

La literatura sobre analisis estratégico se ha basado fundamentalmente en las aportaciones ted-
ricas de Williamson (1985) para idear sistemas de proteccién contra los comportamientos oportunis-
tas, tanto a efectos de prevenirlos (sistemas incitativos) como a efectos de reprimirlos (sistemas de
castigos)18. La principal nocién aplicada, revestida con diferentes denominaciones como sistema de
telarafia, mutua toma de rehenes, coaliciones cruzadas u hostages hace referencia al concepto william-
soniano de rehén, ya mencionado en el apartado anterior. Al objeto de reducir al maximo las preten-

17 Véase Porter y Fuller (1988); Ingham (1991); Menguzzato (1892); Camison y Navarro (1963},
18 Véase al respecto Buckley y Casson (1988); Porter y Fuller (1988); Kogut {1988); Menguzzato (1892); Charbit (1993).
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siones de practicas oportunistas, las partes en proceso de cooperacién han de fijar desde un princi-
pio unos derechos de propiedad sobre activos de la otra parte en caso de incumplimiento del contrato
(oportunismo). Este mecanismo actuaria como un sistema simultaneamente incitativo y represivo.
Para reforzar este mecanismo y reducir al minimo el riesgo cabe inmovilizar reciprocamente dos o
mas rehenes, por ejemplo estableciendo dos acuerdos de cooperacién, uno que beneficiaria clara-
mente a una parte y otro que beneficia a la otra. Otro aspecto clave a considerar es la necesaria igual-
dad negociadora desde un principio, caso contrario, la concrecion del sistema de rehenes beneficiaria
directamente a la parte dominante.

4.- La cooperacion desde la Teoria de Juegos

La Teoria de Juegos ha sido otra de las principales corrientes analiticas que han estudiado la
l6gica de la cooperacion. Los tedricos de juegos han ido construyendo formalmente desde la década
de los afios cincuenta modelos que han proporcionado elementos de andlisis muy Utiles para explicar
las causas de emersion y de estabilidad de la cooperacion en determinadas situaciones. Tales ele-
mentos han sido aplicados posteriormente, entre otros, por economistas industriales, de la direccion
estratégica y de la teoria de contratos!®,

Al objeto de edificar una teorfa de la cooperacion, los tedricos del juego han establecido el siguiente
marco analitico. Este marco reposa, en primer lugar, sobre dos supuestos de comportamiento de los
agentes que son: 1) los individuos persiguen su propio interés (egoista), y 2) los individuos tratan de
maximizar su utilidad obedeciendo a un criteric de racionalidad econdmica. En segundo lugar, exis-
ten dos supuestos “medio-ambientales™: 1) los individuos tienen mucha informacién reciproca, y no
tienen asimetria informativa entre ellos, y 2) no existe intervencion de una autoridad central que obli-
gue a los individuos a cooperar entre si.

El planteamiento del problema basico de la cooperacién es el siguiente. Si bien un comportamiento
mutuamente cooperativo presenta unos beneficios superiores desde el punto de vista del colectivo,
los individuos, en aplicacion de los supuestos del marco de la teoria de juegos, deciden no cooperar
(es decir defraudar) debido a que desde su punto de vista individual les resulta mas rentable. El resul-
tado final, cuando todos los individuos que entran en el juego optan por no cooperar, s gue se obtiene
el resultado global (colectivo) menos beneficioso de fodos. Este problema fue modelizado bajo la forma

19 Algunos de los economistas que han basado (o han inspirado) sus andlisis en la teoria de juegos son: economistas industriales como
Jacquemin (1988), Von Hippel (1989) y Buckley y Casson (1988); economistas de ia direccidn estratégica como Nielsen (1988); y de modo més
difuso, economistas sifuados en fa interseccion enire la economia regional e industrial como Planque (1991), Lecog (1991, 1993), Torre (1993),
¥ Dei Ottati (1988)



LA LOGICA DE LA COOPERACION ENTRE AGENTES INDEPENDIENTES. ANALISIS DE TRES ENFCQUES
TEORICOS

de juego en el ya clésico ““dilema del prisionero?0, el cual muestra como la racionalidad individual
puede conducir a la irracionalidad colectiva, al peor resultado desde el punto de vista colectivo. En un
juego de este tipo, cuando s¢lo va a durar una partida la opcién racional mas interesante para cada
individuo consiste en no cooperar, es decir al fracaso de la cooperacion.

La Teoria de Juegos evolutiva: Los juegos repetidos y
la cooperacion reciproca.

En un marco de juego puro del “dilema del prisionero” ; existe posibilidad de que aparezca la coo-
peracidn, y en su caso, bajo qué condiciones?.

La modema Teoria de Juegos?! ofrece respuestas afirmativas a esta cuestion. Entre las explica-
ciones al problema de cémo puede surgir la cooperacicn entre individuos egoistas y racionales des-
taca la ofrecida por Axelrod (1981, 1986). Hace referencia a un determinado tipo de cooperacion, no
generalizable, denominado cooperacion reciproca. La cooperacidn tacita o informal, por ejemplo la
que relaciona un empresario industrial con su proveedor, la que relaciona varios trabajadores cualifi-
cados fijos de una misma empresa,efc., se fundamenta en esta logica, siendo la formalizacion de esta
relacién mediante un contrato algo redundante, casi indtil?2, La aparicion de este tipo de coopera-
cién reciproca entre agentes egoistas y racionales, dentro del marco de la Teoria de Juegos, es posi-
ble, seguin este autor, si se introduce la dimension temporal en forma de repeticion del juego un nimero
indeterminado de veces y si tales agentes deciden basar en el principio de reciprocidad sus respecti-
vas pautas de comportamiento en relacion a la otra parte. El cardcter evolutivo de esta Teoria de
Juegos deriva del hecho de que el comportamiento de los agentes econémicos varia en funcion de
la evolucion {transformacién) del medio ambiente en el que se encuentra. De igual medo, este Ultimo
medio se ve afectado por los comportamientos de los agentes.

Dentro de este nuevo marco, la tesis de este autor puede sintetizarse como sigue:
“L.a cooperacion podrd surgir en el presente cuando la probabilidad de encontrarse y rela-
cionarse dos agentes en el futuro sea lo suficientemente elevada”.

La demostracion de esta tesis, se fundamenta en que en el nuevo contexto de juegos repetidos
se introducen dos dimensiones, el pasado y el futuro entre los agentes, dimensiones que alteran sus-

20 El dilema del prisionero fue descubierto hacia 1950 por Merril Flood y Melvin Dresher (Axeirod, 1986:19). Posteriormente A.W. Tucker lo
formalizd y lo bautizo al darle soporie literario con a siguiente historia: *Dos prisioneros, sospechasos de haber cometido el mismo crimen, son
conducidos a prision sin que se puedan comunicar, Si ambos confiesan se fes condena a diez afios de prisidn a ambos en lugar de los veinte
de pena completa, por su colaboracion con la justicia. Sino confiesa ninguno, lan sdfo se les puede condenar a cinco afios de cércel, Pero siuno
confiesa y el otro no, el que Jo hace queda fibre {eoma premio a su comportamienio) y el olro va a prisicn veinte afios. ¢ Que deberian hacer los
prisioneros? Como a ambas fes interesa confesar en cualquier caso para oblener [a libertad, la pena final que se les impone asciende a diez afios
para cada uno” (Aguiar, 1990:15-16).

21 Véase al respecto Axelrod (1981, 1984), Axelrod y D'Ambrosio (1994) y los numeros especiales n® 40/1988 y n® 60/1995 de Cuadernos
Econdmicos del ICE, cenirados en la Teotia de Juegos.

22 Algunos estudios empiricos han evaluado el nivel de cosperacion informal entre empresas (por ejemplo Costa, [1992], Montebugnoli y
Schiatarelia, [1989]) situdndolo en uncs niveles muy elevados, cercanos a la cooperacion de tipo formal. Para el caso de las Pymes y concreta-
mente en la funcidn productiva donde el efecto de proximidad geografica es mayor, este fipe de cooperacion tdcita alcanza niveles muy superio-
res. Hakansson (Citado en Bidault, 1993) constata que los acuerdos formalizados son una minoria (20-30%), porcentaje que varia dependiendo
de si son con clientes, con competidores o con proveedores.
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tancialmente la situacion estatica del tipico dilema del prisionero. Cuando se introduce la dimension
temporal, en concreto en una situacion de juegos repetidos, existe una cierta probabilidad de que en
un futuro dos agentes puedan volver a encontrarse. En este sentido, las decisiones de hoy no afec-
taran tnicamente al presente sino que ejerceran una influencia sobre las decisiones futuras de los
participantes. Las decisiones del presente constituyen informacion pasada para los agentes en el
futuro, y por tanto, dado el supuesto de comportamiento racional, esta informacion serd incorporada
en el proceso de toma de decision en el futuro. En otras palabras, puede existir un pasado entre los
actores que puede afectar su comportamiento presente y futuro.

La experiencia pasada de interaccion entre dos agentes proporciona una serie de informacion
mutua sobre el comportamiento del otro agente. Cada actor se va creando una determinada reputa-
cion?® ante el otro actor, reputacion entendida como comportamiento futuro mas probable por parte
de un agente a la luz de su comportamiento pasado. En este sentido, si el otro agente ha aplicado tra-
dicionalmente una politica no cooperativa con nosotros cabe esperar que lo mas seguro serd que con-
tintie aplicandola en el futuro. Consecuentemente, el margen para que pueda ser correspondida nuestra
accion cooperativa es escaso o nulo. Inversamente, una historia de interacciones de caracter coo-
perativo genera una buena reputacion24.

La dimensién que Axelrod considera mas relevante es el futuro, y més exactamente la existen-
cia de futuro entre los actores. Este ejerce su propia influencia sobre el presente, el “futuro proyecta
una sombra sobre el presente” (Axelrod, 1986) al poseer un cierto valor a la hora de tomar decisiones
en el presente.

Si existe una fuerte probabilidad de interaccion prolongada entre dos individuos en el futuro, como
es la situacion que caracteriza los juegos repetidos, cada individuo tendr4 interés en adoptar un com-
portamiento cooperativo, esperando la reciprocidad del otro, debido a que de este modo maximizara
sus ingresos futuros. Inversamente, en el supuesto de inexistencia de futuro entre dos agentes o de
una elevada probabilidad de que ese futuro sea muy corto, la posibilidad de que vuelvan a interactuar
es minima o nula. El incremento de la importancia del futuro, cuya causa reside en el aumento de la
probabilidad de interaccion en el futuro, puede efectuarse de dos modos: por un lado, haciendo mas
duraderas las interacciones, y por otro lade haciéndolas mas frecuentes (Axelrod, 1986:126).

La posibilidad de interaccidén prolongada constituye una condicién necesaria para la creacion de
cooperacion, no obstante no es suficiente pues queda sin resolverse la cuestion de cuales seran las
pautas de conducta a adoptar por los agentes.

El comportamiento mas interesante y rentable es el Toma y Daca (denominado Tit for Tat en
inglés), basado en el principio de la reciprocidad. Se trata de una estrategia condicionalmente coo-
perativa que consiste en cooperar inicialmente y posteriormente actuar del mismo modo como lo hace

23 Eslos argumentos sobre reputacion y confianza se encuentran también en el frabajo de Williamson (1975:129-131) quien recoge las apor-
faciones de Macaufay (1963).

24 Algunos autores, que han recurrido a los elementos de andlisis proporcionados por Iz Teoria de Juegos como Lecoq (1981), Plangue
(1991) 0 Baudry (1994} han asimilado eslte fendmeno con a conflanza.
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con nosotros el otro agente (devolver favor por favor, defeccién por defeccion). Este enfoque se aleja
drasticamente del seguido por los analistas de la direccion estratégica. Un comportamiento condicio-
nalmente cooperativo incorpora un mecanismo de garantia para evitar la explotacion por la otra parte:
el castigo con no cooperar en las sucesivas jugadas. Este castigo significa para la otra parte una sen-
sible minoracion de sus ingresos futuros en relacién a los potencialmente alcanzables si cooperara.
Este mecanismo de garantia se beneficia de los efectos de reputacién y de aprendizaje resultado de
las interacciones pasadas.

Resumiendo, las dos condiciones bésicas para el surgimiento y evolucion de la cooperacién son,
segun este enfoque: por un lado, una probabilidad lo suficientemente elevada de volver a efectuar con-
tactos entre los agentes, y por otro lado una norma de conducta basada en la reciprocidad. La ausen-
cia de cualquiera de ambos debilita drasticamente la posibilidad de cooperacién2S.

La probabilidad de volverse a encontrar dos agentes depende de la configuracion del entorno en
el que se ubiquen, de su localizacion. Asi, dos individuos separados ubicados en dos grandes ciuda-
des poseen escasas posibilidades de encontrarse para interactuar. Por contra, el apifiamiento de indi-
viduos incrementa tal posibilidad debido a su localizacién proxima. Es relevante destacar que esta
localizacion no implica necesariamente una dimension geografica2®.

Esto genera una implicacion fundamental para el andlisis. La localizacidn de los agentes, que
puede generar un apifiamiento o un aislamiento de éstos, depende de la organizacion del conjunto del
colectivo. Consecuentemente resulta pertinente profundizar en el estudio de esta dimensién organi-
zativa.

El estudio de la distancia (o proximidad??) entre los agentes, que implica la aprehension del modo
de organizacion (y representacion de su entorno) es susceptible de abordarse, en principio, desde dife-
rentes perspectivas:

1. Desde una perspectiva geografica. En este caso, es relevante la distancia fisica que facilita, por
ejemplo, la circulacion de informacion y la creacion de relaciones sociales de tipo vecinal, religioso,
politico.

2. Desde una perspectiva sectorial, desde donde se genera una proximidad en términos de acti-
vidad productiva con sus actividades complementarias y semejantes. Las nociones de cadena de valor,

25 Axelrod demuestra en varios capitulos de su libro que estas condiciones son extensibles a ambientes y colectivos lan diversos y amplios
como fas relaciones entre los Estados soberanos, el mundo animal con sus précticas simbidticas, las trapas en la guerra de frincheras, las prdc-
ticas comerciales entre empresas, fos comportarnientos entre individuos de diferentes grupos sociales o las relaciones entre profesores de dife-
rentes universidades.

26 La idea de aplicar diferentes acepciones a la locafizacion (proximidad) fue esbozada, aunque sin desarroliar, por Axelrod: *... las nacio-
nes, las tribus y los pajaros {...) operan bdsicamente dentro de unos ciertos territorios. Interactiian mucho més con sus vecinos que con quienes
se encuentran alejados {...) Cabe imaginar los terriforios de dos mados completamente distintos. Uno, geagrafico, atendiendo al espasio fisico
(...) Otra posible forma de considerar los territorios consiste en atender a un conjunto de caracteristicas, lo que define un espacio abstracto ...)
Los territorios, por consiguiente, puedan ser concebidos como espacios abstractos o como espacios geograficos” (Axelrod, 1986: 156-151).

27 Al calor de esta nocidn, en fos Gltimos anos se han edificado ciertas estucturas analiticas encuadrables en la que ya se ha denominado
Econornia de Proximidades. Algunos de los autores mds relevantes son: Lecog (1991, 1993), Planque (1991}, Ravix y Torre (1991), Bellet et
al. (1993), Gilly y Grossetti (1993), Kirat (1993) y Raflet (1991).
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hilera productiva o arena estratégica son elementos que permiten aprehender el entorno economico
desde la perspectiva de la proximidad sectorial.

3. Desde una perspectiva organizativa, de modo que asociaciones o federaciones que retinen un
determinado tipo de empresas (ejemplo, cooperativas) acttian a modo de canales de los cuales se
deriva una proximidad organizativa.

En conclusion, el conocimiento de la estructura del entorno (geografico, sectorial, organizativo) en
el que se ubican los agentes permite conocer el potencial de cooperacion reciproca. Segun este enfo-
que, ante una situacion de escaso nivel de proximidad, uno de los medios de promover el surgimiento
de la cooperacién consiste en reorganizar la estructura socioecondmica, por ejemplo, favoreciendo la
creacion de tejido asociativo, la aparicion de empresas con actividades complementarias a las exis-
tentes, de tal modo que se incremente el nivel de proximidad y por tanto se aumente la probabilidad
futura de interaccion.

El marco analitico anterior es el modelo simple del juego del dilema del prisionero repetido. Dentro
de las obvias limitaciones que conlleva una teorizacion basada en modelos simplificadores de la rea-
lidad, este modelo simple ha permitido introducir unos elementos que han facilitado el entendimiento
del posible surgimiento de un determinado tipo de cooperacion, la cooperacion reciproca entre dos
individuos. Este modelo, evidentemente tiene un alcance limitado y no contempla otras formas de coo-
peracion susceptibles de aparecer en otros contextos, debido a sus propios supuestos de partida.
La flexibilizacion de tales supuestos enriquecera el entendimiento de la cooperacion.

Algunas de las limitaciones basicas del modelo simple del juego del dilema del prisionero repe-
tido proceden de sus propios supuestos de partida: - la repeticion indeterminada del juego; - la exis-
tencia de s6lo dos jugadores; - la imposibilidad de comunicacion entre los jugadores y de influencia
por parte de terceros; - la no alteracion de la estructura de pagos en el tiempo; - la inexistencia de
autoridad que obligue o promueva la cooperacion. Una flexibilizacion de estos supuestos permitiria
un mayor entendimiento de la logica de la cooperacién desde este enfoque. Afortunadamente, desde
|a ltima década los estudios sobre cooperacién desde la Teoria de Juegos se han multiplicado, apa-
reciendo nuevas e interesantes aplicaciones y teorizaciones, las cuales han superado las anteriores
limitaciones. Este andlisis ser4 objeto de un posterior articulo, dada su extension28,

Teoria de juegos y economia de costes de transaccion.

La ECT, centrada en el estudio de los medios de control y limitacién del oportunismo, se ha visto
beneficiada por las aportaciones de la teoria de juegos para entender el surgimiento de la coopera-
cion. a introduccion de la perspectiva temporal, caracteristica de los juegos repetidos, modifica sus-
tancialmente la probabilidad y modalidades de manifestacion del oportunismo. En este nuevo contexto,

28 Véase Axafrod y D'Ambrosio (1994) para una extensa bibliografia sobre el estado de esta cuestion.
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el conjunto de mecanismos de vigilancia, represién e incitacién contra el oportunismo estudiados ya
no resultan tan necesarios a los efectos de propiciar la aparicion de la cooperacion (Brousseau,
1993:54). La razdn se debe a que la inclusion de la dimension temporal, como bien mostraron los ted-
ricos del juego, genera unos efectos de aprendizaje y de reputacion sobre los agentes. Estos efectos
constituyen mecanismos implicitos de lucha contra el oportunismo.

Merced al efecto de aprendizaje relacional, es decir, al proceso de asimilacion de informacion, a
medida que un individuo interactta con otro, si es posible la renegociacion del acuerdo de coopera-
cion en momentos posteriores, los individuos utilizaran esa informacién en el momento de decidir sobre
la cooperacion (Mertens, 1987). Si un individuo en el pasado ha adoptado un comportamiento opor-
tunista, el otro individuo lesionado puede optar en el presente: 1) por no cooperar, 2) por exigir unas
mayores garantias a la otra parte, o 3) incluso pedir compensaciones por el agravio pasado como con-
dicién para cooperar. Ante una situacion donde existe una alta probabilidad de interaccion futura con
ese otro individuo, al supuesto oportunista no le interesara adoptar un comportamiento desleal debido
a los menores ingresos gue podria padecer (caso 1.), 0 a los costes adicionales que habria de sopor-
tar (casos 2. y 3.). El efecto aprendizaje actia como desincentivador indirecto del comportamiento
oportunista. Los mecanismos de garantia ex ante, como la inmovilizacion de activos (rehenes), son
menos necesarios que cuando el contexto temporal era estatico.

El efecto de reputacion es el sequndo mecanismo implicito de lucha contra el oportunismo. L repu-
tacion constituye un activo intangible para un individuo que le permite disminuir los costes de tran-
saccion en sus relaciones de cooperacion. Este efecto reputacion constituye un eficaz mecanismo que
desincentiva la practica del oportunismo entre dos individuos, incluso en las condiciones que la teoria
considera més dificiles, es decir, cuando no existe posibilidad futura de interaccién mutua. En efecto,
aunque no exista futuro entre dos individuos, i la potencial parte lesionada es capaz de dafar la repu-
tacion de la otra parte, entendida en el sentido de ser capaz de afectar los ingresos futuros del opor-
tunista proporcionando informacion relativa a su comportamiento desleal a otros individuos con los
que este tlimo interactuara, se desincentivara la practica del oportunismo y se favorecera la apari-
cion de la cooperacion (Buckley y Casson, 1988; Brousseau, 1993). La mala reputacion que se iria
formando este oportunista ante los otros agentes reduciria sus ingresos futuros e incrementaria sus
costes debido a que los otros agentes presentarian una menor propension a actuar con él y ademas,
en el caso de relacionarse con él, adoptarian un comportamiento mas desconfiado, exigiéndole mayo-
res garantias.

Confianza y teoria de juegos.

La creacion de relaciones de cooperacion tanto entre empresas (organizaciones) como entre indi-
viduos obedece a una logica de tanteo, de prueba y error. En algunos casos estos acuerdos seran via-
bles y estables, mientras en otros casos fracasaran.
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Una empresa (o un individuo) decidira entablar un acuerdo de cooperacion cuando exista un
minimo de seguridad de no verse posteriormente seriamente dafiada en el supuesto de que la otra
parte le defraude. Un modo sencillo (y costoso) de garantizar esta seguridad es con la firma de un
contrato, un intercambio accionarial o incluso la creacién de una empresa conjunta (empresa hija de
las empresas socias). En este primer caso estariamos ante una cooperacion formal. Este tipo de coo-
peracion es caracteristico de las empresas de mayor tamafio cuyo elevado nivel de recursos les per-
mite asumir los costes de formalizacion (Torre, 1993).

En las pequefias y medianas empresas existe otra modalidad de garantizar la seguridad, moda-
lidad de caracter intangible. Este mecanismo de garantia se ha identificado con la confianza?? y esta
en la base de la cooperacidn informal. La nocién de confianza, atn no bien delimitada por los eco-
nomistas, es de naturaleza informal, ubicada en lo humano y cultural. Se genera a menudo como con-
secuencia de un sinfin de pequefios detalles, incontrolables y aleatorios que se suceden en el tiempo.

Entendemos que existira confianza entre agentes econdémicos cuando éstos tienen la creencia o
conviccion mutua de que no van a ser defraudados o de que la otra parte no va a explotar sus debi-
lidades. La confianza, definida de este modo, constituye un mecanismo de garantia para las opera-
ciones economicas.

Para nuestro andlisis interesa diferenciar dos dimensiones y niveles de la confianza. Las dimen-
siones de la confianza son: 1) aquella referida a la fiabilidad de los potenciales socios, y 2) aquella
referida al propio instrumento de politica empresarial que es la propia cooperacion empresarial. Los
niveles de la confianza son: 1) el nivel personal, individual, y 2) el nivel de las organizaciones (empre-
sas).

La generacion de la confianza como mecanismo de garantia requiere dos condiciones (Planque,
1991): 1) un entorno propicio, de tipo geografico, tecnolégico, econémico, social y cultural, y 2) una
experiencia de iteraciones y aprendizaje pasados (una historia).

La primera condicion necesaria para generar confianza consiste en que exista un contexto, un
entorno propicio que asegure que existiran interrelaciones futuras durante las cuales pueda mani-
festarse la reciprocidad de comportamientos. Este entorno propicio debe entenderse en las distintas
dimensiones de proximidad detalladas mds arriba. La existencia de un alto nivel de proximidad implica
una configuracién del entorno que favorece y asegura la frecuencia y duracion de las relaciones.

Como resultado de las iteraciones y contactos pasados entre los agentes econdmicos, tanto a
nivel individual como a nivel de organizaciones (empresas), se van generando unos efectos de repu-
tacién y de aprendizaje (Jacquemin, 1988:18). Estos efectos se refieren tanto al comportamiento de
los demas agentes como a la utilidad del instrumento de la cooperacion. A raiz de la experiencia adqui-
fida como consecuencia de estos tanteos, los agentes se habran formado un determinado sistema de

29 Cabe sefialar que el planteamiento de Axelrod difiere en este senlido de éste radicalmente. Este dlfimo autor considera que ef verdadero

fundamento de fa cooperacion (informal) no es ia confianza sine la perdurabilidad de la relacion dado que la expectativa de un beneficio futuro,
fruto de fa refacion de cooperacion, stpone un mecanismo de garantia mds eficaz que los fribunales (Axelrod, 1986:172).
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anticipacion y expectativas que les permitird valorar si existird 0 no reciprocidad en sus relaciones con
unos u otros agentes con los que ya se ha tenido previamente contacto, este fendmeno es el que se
identifica por los autores de la economia de proximidades con la confianza®.

Cuando las iteraciones pasadas han sido beneficiosas, se genera entre los agentes que coope-
ran una buena reputacién (por ejemplo, definida en términos de calidad del servicio, honestidad, efi-
cacia,..). El contenido de este efecto reputacion positivo se traduce en la expectativa de incurrir en
pocos problemas (y por tanto pocos costes de transaccion y de competencia) en el supuesto de enta-
blar relaciones de cooperacidn con un agente que goza de tal reputacion. Desde esta perspectiva, la
formacién de reputacion constituye una inversion en un activo intangible para una empresa o un indi-
viduo.

La creacion (e inversion) de una buena reputacion es especialmente rentable en tres casos
(Buckley y Casson, 1988:37):

1) Cuando un agente econdmico espera, durante un extenso futuro, la aparicion de multiples opor-
tunidades de crear relaciones beneficiosas con los agentes de su entorno. En este caso si decidiera
continuamente defraudar, su mala reputacion significaria una barera para que los otros agentes vol-
vieran (o decidieran) cooperar con él, por lo que las pérdidas {en términos de menores ganancias
potenciales) para el agente serian cuantiosas a lo largo de su vida.

2) Cuando la circulacién de la informacion en el entorno en el que se localiza es especialmente
fluida en lugar de existir un secretismo informativo. En este contexto la reputacion (buena o mala) se
difundiria rapidamente en el entorno y podria dafiar (0 mejorar, en su caso) los intereses futuros de la
persona gue goza de esa reputacion.

3) Cuando existe una fuerte propensién por parte de los agentes econémicos con los que se va
a relacionar a formar sus expectativas futuras basandose fundamentalmente en la experiencia y en
los comportamientos pasados (mecanismo de expectativas adaptativas).

Inversamente, la formacion de una mala reputacion para un individuo le va a ocasienar unos efec-
tos negativos en sus ingresos futuros debido a que los otros agentes econdmicos no se fiardn de él.
En unos casos preferirdn no tratar con él y en otros le exigirn unas garantias o contrapartidas supe-
riores a las que se exigiria en un contrato medio, lo que repercute en una elevacién en los costos y
una minoracién en los ingresos futuros del agente que posee tal reputacion (Brousseau, 1993:55).

Un segundo sistema de disuasion de las précticas de oportunismo, sin duda inspirado en los te¢-
ricos de juegos es el efecto de mala reputacion que puede generar el agente lesionado sobre el socio
oportunista (Buckley y Casson, 1988). “El empresario (...) actuara correctamente, incluso si en deter-
minadas circunstancias tiene la posibilidad de apropiarse de ganancias obtenidas de un comporta-

30 Lecog (1991), Planque (1991).
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miento oportunista porque tal comportamiento destruiria su reputacion, y por tanto conllevaria un resul-
tado total indeseable (...). Un volumen importante de valor que puede ser destruido por comporta-
mientos oportunistas, como es la reputacion, es una fuerte incitacion a un comportamiento leal”
{Baudry, 1994:47).

5.- Conclusion

La realizacion de un acuerdo de cooperacidn, aun conociendo los importantes beneficios que
puede generar, se enfrenta a numerosas dificultades, como se ha puesto de relieve a lo largo de los
apartados precedentes. Estas dificultades no solamente impiden, a modo de barreras economicas, la
formacion de este tipo de acuerdos sino que, en los casos donde se han creado efectivamente, éstos
ven continuamente amenazada su estabilidad. Estas dificultades actian constantemente a modo de
potentes fuerzas que tienden a favorecer estrategias no cooperativas y a volver a actuar en solitario.

La configuracién del proceso cooperativo como una sucesion de etapas facilita la identificacion de
las contingencias que aparecen en cada fase. Cada una de las tres estructuras tedricas analizadas
en este articulo ha realizado diferentes aportaciones para el aislamiento y entendimiento de los ele-
mentos explicativos del surgimiento de la cooperacion. A pesar de la diferente afiliacion tedrica de
cada uno de los mismos, el lector ha podido comprabar cdmo algunos elementos de andlisis son coin-
cidentes en los tres enfoques. Adicionalmente, lo que puede resultar mas importante, en la medida en
que no existe una teorfa general de la cooperacion, las diferentes lineas de investigacién sobre el tema
adoptan elementos de andlisis de las otras. A raiz de ello, sin duda, es posible constatar una cierta
convergencia y complementariedad entre las aportaciones de estos diferentes enfoques, lo cual es la
base para la articulacion de una teoria de la cooperacion emergente.

Ademés, en aras de favorecer la creacion de acuerdos de cooperacién, el conocimiento de las
contingencias que impiden o dificultan el surgimiento y/o la estabilidad de la cooperacion permite a su
vez idear mecanismos que las reduzcan. En concreto, los tres principales obstaculos que se alzan
durante el proceso cooperativo en sentido estricto son los problemas de la bisqueda de socios id6-
neos, del oportunismo en sus diferentes modalidades de manifestacion (en sentido estatico, vision
procedente de la ECT, y en sentido dindmico, donde &l oportunismo se incorpora en el concepto de
costes de competencia), y los problemas de la coordinacién y negociacién entre los socios deriva-
dos de la necesidad de llegar a acuerdos que concilien los diferentes intereses en juego. Los meca-
nismos que se han ofrecido para mitigar estos problemas han sido, en general, respectivamente: para
el primer obstaculo, la proximidad o apifiamiento entre individuos en sus diversas modalidades y la
ayuda del entorno institucional como mediador, para el segundo problema, el establecimiento de sis-



LA LOGICA DE LA COOPERACION ENTRE AGENTES INDEPENDIENTES. ANALISIS DE TRES ENFOQUES
TEORICOS

temas de defensa y de garantias como son los rehenes, los porteros, la confianza y la capacidad de
afectar los ingresos futuros del potencial oportunista, y finalmente, con el fin de reducir el problema de
la coordinacion y negociacion, los mecanismos ofrecidos hacen referencia a la necesaria exigencia de
homogeneidad cultural y managerial entre los socios y a la intervencién de un drbitro (entorno insti-
tucional y/o poderes pliblicos).
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