EL CONFLICTO EN LAS RELACIONES
COMERCIALES ENTRE FABRICANTES Y
DISTRIBUIDORES: ESTIMACION Y MEDIDA
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En el presente trabajo se analiza el conflicto en las relaciones de intercambio entre
fabricantes y distribuidores. En primer lugar, se establecen las componentes del
conflicto a través del andlisis de la literatura relevante. A continuacion, se establece
un modelo de medicion del conflicto, para lo que se procede a una recoleccion de
datos y al establecimiento de medidas operativas para las variables consideradas.
La aplicacion del modelo de medicion se ha realizado utilizando el modelo LISREL.
Los resultados obtenidos indican que los niveles de conflicto son bajos, tanto a nivel
individual de cada una de las componentes del conflicto, como a nivel global. Los
indicadores de calidad del ajuste y-el andlisis de fiabilidad y validez indican la
consistencia de los resultados obtenidos.

PALABRAS CLAVE: conflicto, relaciones de intercambio, modelo LISREL.

This papel investigates the phenomenon of conflict in exchange relationships,
between manufacturers and dealers. First, a review of literature is performed in order
to justify conflict bases. Then, a measurement model of conflict is proposed.
Therefore, a procedure to gather data and the operating measures are performed. The
empirical analysis of the measurement model is performed using a LISREL model.
Fit assessment indicators, and reliability and validity analyses reveal the consistency
of the process. The results obtained indicate that the level of conflict in exchange
relationships is low, both in any single conflict component and overall conflict
phenomenon.
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| objetivo de este trabajo es

analizar la existencia de con-

flicto en las relaciones
interorganizacionales en el canal de
comercializacion, realizando tanto es-
timaciones individuales de cada una
de las componentes del conflicto
como estimaciones del grado de con-
flicto a nivel global.

Las relaciones en el canal de
comercializacion vienen caracteriza-

das por la existencia de una
interaccion entre las partes. Uno de
los elementos caracteristicos de esta
interaccion es la existencia de con-
flictos. Su analisis en las relaciones
interorganizacionales ha de ser en-
tendido desde una perspectiva am-
plia, considerandolo como un fené-
meno debido a multiples componen-
tes. Asi, el conflicto se puede enten-
der como una situacion en la que una
organizacion percibe que otra esta
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manteniendo un comportamiento que
le estorba o impide el alcance de sus
objetivos (LuscH, 1976).

El conflicto constituye un proceso di-
namico en el que existen una secuen-
cia de episodios de clara incidencia
sobre la eficiencia de los intercam-
bios (Ponpy, 1967):

— Condiciones antecedentes,
como escasez de recursos o
diferencias en la adopcion de
politicas empresariales.

— Estados afectivos tales como
la tension, la hostilidad, etc.

— Estados cognitivos, en particu-
lar, la preocupacion por las si-
tuaciones conflictivas.

— El comportamiento conflictivo,
que puede oscilar desde la re-
sistencia pasiva a la agresion
abierta.

Asimismo, cada uno de estos
episodios del conflicto consta de un
conjunto de elementos (THOMAS,
1976):

1) Frustracion: una parte percibe que
la otra frustra la satisfaccion de
alguno de sus intereses.

2) Conceptualizacion: definicion del
problema de conflicto en términos
de los intereses para ambas par-
tes y llevar a cabo las posibles
acciones alternativas.
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3) Comportamiento: en una situacion
de conflicto el comportamiento
estara compuesto por la orienta-
cidn mas o menos cooperativa de
las partes protagonistas del inter-
cambio, junto con sus objetivos
estratégicos y sus tacticas.

4) Interaccién: existen unas dinami-
cas entre los comportamientos de
las partes de manera que tienen
lugar influencias mutuas.

5) Resultadd: cuando cesa la
interaccion entre las partes, algun
resultado se habra producido, ya
sea positivo 0 negativo.

La importancia del analisis del con-
flicto en la gestion del canal es evi-
dente por sus efectos sobre la efi-
ciencia de las transacciones. Tradi-
cionalmente, el conflicto ha sido con-
siderado disfuncional, de efectos ne-
gativos sobre la eficiencia y, por tan-
to, algo a ser eliminado (Reve Y STERN,
1979). Sin embargo, también se han
encontrado en la existencia de con-
flictos efectos positivos sobre la efi-
ciencia. Asi, STERN Y EL-ANSARY
(1992) argumentan que sin conflicto
las empresas tendrian a convertirse
en organizaciones pasivas y de esca-
sa innovacion, conduciendo a una si-
tuacion de inviabilidad al sistema del
que forman parte. El conflicto puede
mejorar la eficiencia de los intercam-
bios, especialmente si:

— moderados niveles de conflic-
tos no son considerados de-
masiado costosos por las par-
tes;

— divergentes puntos de vista
producen ideas mejores;

— la agresiéon no es irracional ni
destructiva.

El estudio de un fendmeno como el
conflicto requiere de su consideracion
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como variable latente, es decir, que
no se puede medir directamente (no
se puede recoger en una unica varia-
ble una medida total y perfecta del
concepto que se pretende medir) o al
menos sin un error. Ello nos ha con-
ducido a estudiar el conflicto a través
de la aplicacion del denominado mo-
delo LISREL, es decir, modelos es-
tructurales con variables latentes
(JoreskonG Y Sorsom, 1993a). La uti-
lizacion de este modelo tiene como
objetivo permitir la medicion de la va-
riable conflicto a través de un enfo-
que de composicion mediante el con-
junto de causas o bases conceptua-
les que subyacen a dicha variable e
incorporando la existencia de errores
en la medicién, debido al caracter
eminentemente perceptual del feno-
meno considerado.

En este contexto de concepcion y
proceso del conflicto en las relacio-
nes de intercambio, la determinacion
de los niveles de presencia de con-
flicto se ha de llevar a cabo a través
del analisis de sus componentes.

1. BASES CONCEPTUALES DEL
CONFLICTO EN LAS RELACIO-
NES DE INTERCAMBIO

Existen diversas propuestas acerca
de las que pueden ser consideradas
como causas componentes del con-
flicto en el canal. Asi, ETcar (1979)
distingue entre causas de conflicto
actitudinales y estructurales. Las cau-
sas actitudinales son aquéllas rela-
cionadas con las actitudes y los sen-
timientos entre los miembros del ca-
nal. Se asocian con desacuerdos en
las funciones a desarrollar, expectati-
vas, percepciones y comunicacion en
el canal. Dentro de esta categoria se
encuentran las siguientes causas de
conflicto: desempefo de funciones,
diferencias de expectativas, diferen-
cia de percepciones de la realidad y
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las diferencias de comunicacion. A
estas causas actitudinales expuestas
por Etgar se afade la proximidad de
la relacién y la confianza, al configu-
rarse como variables cuya ausencia
provoca conflictos. Dentro de las cau-
sas estructurales, relativas a las re-
glas y mecanismos que gobiernan la
relacion de intercambio, considera-
mos: la dependencia (busqueda de
autonomia) y la transferencia de re-
Cursos.

Existen otras clasificaciones del con-
flicto, como la realizada por MoLNAR Y
Rocers (1979: 406-407), quienes dis-
tinguen entre conflicto estructural y
conflicto operativo. ElI conflicto es-
tructural implica a las reglas y nor-
mas que gobiernan la relacion
interorganizacional, teniendo lugar
sobre los principios y responsabilida-
des basicas de la relacion, mientras
que el conflicto operativo tiene lugar
en la interpretacion y aplicacion de
tales principios. También se puede
clasificar el conflicto en funcién de
quién interviene en el conflicto. Asi,
se tiene el conflicto horizontal (entre
firmas del mismo tipo), el conflicto
intertipo (entre diferentes tipos de fir-
mas al mismo nivel del canal) y el
conflicto vertical (entre miembros del
canal pero de diferentes niveles).

El estudio analiza el conflicto vertical
tante a nivel estructural como opera-
tivo, y utiliza nueve variables
endogenas explicativas del conflicto
en el canal de comercializacion: de-
pendencia, transferencia de recur-
sos, desempefio de funciones, rela-
ciones equitativas, coercion, expec-
tativas comerciales, comunicacion,
confianza y proximidad de la relacion.

Dependencia. La dependencia es
uno de los conceptos claves en el
estudio de las relaciones interorga-
nizacionales, en particular, para co-
nocer el fundamento de la capacidad
de una firma para influir sobre otra.
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CUADRO 1. Enfoques‘de la dependencia en las relaciones de
intercambio del canal

ENFOQUE

DEFINICION

VENTAS Y BENEFICIOS OBTENIDOS
Emerson (1962)
EL-AnsARy v STerN (1972)

La dependencia que una firma tiene de otra
se debe a la necesidad de realizar unos in-
tercambios para alcanzar sus objetivos.

ACTUACION DE LA OTRA PARTE
Emerson (1962)
Frazier (1983)
KeitH, Jackson Y Crosay (1990)

Se basa en el concepto clave de “desempe-
flo de la funcién”. Cuanto mayor sea la cali-
dad de las funciones y asistencias de una
firma hacia otra, mayor serd la dependencia
de esta dltima respecto de la anterior.

INVERSIONES EN ACTIVOS
ESPECIFICOS Y COMPENSATORIAS
Dimension inversion especifica en la
relacion con el proveedor
WitLiamson (1975, 1985, 1991)
Waiker Y WeBeR (1984)
HeiDE v JoHn (1988)

Dimensidn inversiones compensatorias

Heioe v Jown (1988)
WiLLiamson (1985)

Dimension reemplazabilidad

Heipe v John (1988)

La dependencia viene generada por aque-
llos activos humanos vy fisicos (tangibles e
intangibles) necesarios para soportar el in-
tercambio y que son especialmente necesa-
rias para la relacion de intercambio.

La dependencia entre las organizaciones
implicadas en el intercambio se ve reducida
por los comportamientos de caracter
vinculatorio que la firma dependiente lleva a
cabo de sus clientes.

Se trata de una forma de disminucion de la
dependencia mediante el establecimiento de
relaciones con otras organizaciones via au-
mento del poder de mercado.

La dependencia de la organizacion A
respecto de la B es directamente pro-
porcional al nivel de inmersién de A
en objetivos mediatizados por B, y es
inversamente proporcional a la dispo-
nibilidad de A de esos objetivos fuera
de la relacién B-A (EmErson, 1962).
La dependencia es vista como fuente
de_conflicto en las relaciones
interorganizacionales porque incre-
menta la toma de conciencia de anta-
gonismos o conflictos latentes. La
necesidad de actuar en conjuncion
con otra organizacion puede conducir
a una confrontacién por la funcion y
el propésito de las actividades plan-
teadas (Ponby, 1967; MoLNAR Y
Rogers, 1979). Asimismo, conside-
ran STerN Y EL-ANsARY (1992) que al

tender los miembros del canal a es-
pecializarse en ciertas funciones
cada uno, las interdependencias
operativas crecen. Cada miembro del
canal se convierte dependiente de los
otros miembros para el cumplimiento
de los objetivos. Sin embargo, las
organizaciones procuran maximizar
su independencia y ese estableci-
miento de interdependencias origina
conflictos de intereses. Por tanto, se
puede afirmar que dada la presencia
continua de interdependencia en el
canal de comercializacion, éstos
siempre presentaran conflicto.

La dependencia ha sido analizada
desde distintos enfoques. FRAziER,
GiLL Y KALE (1989), en una revisiéon de

las aproximaciones utilizadas, esta-
blecen los siguientes enfoques: ven-
tas-beneficios, actuacion de las par-
tes del intercambio e inversiones de
transaccion especifica-inversiones
compensatorias’. El Cuadro 1 recoge
las distintas aportaciones tedricas
englobadas bajo los tres enfoques
arriba especificados.

Transferencia de recursos. Fre-
cuentemente en las relaciones de in-
tercambio existe una distribucion
asimétrica del poder entre las partes
y la parte mas débil recibe menos
recursos de los esperados de la otra
parte (Dwyer v WALKER, 1981). Tales
recursos de plasman en ayuda
promocional y publicitaria, asesora-
miento, mejores condiciones de
pago, etc. Este problema frecuente-
mente tiene su origen en las diferen-
cias que se producen sobre la per-
cepcidn del mismo fendmeno o acon-
tecimiento. Afirman Stern v EL-
ANsARY (1992) que esta causa de
conflicto es importante porque indica
que existiran diferentes bases de ac-
cién en respuesta a la misma situa-
cion. Este fendmeno se hace patente
en el trabajo de Gaski vy NEvin (1985),
donde tras estudiar los efectos de las
fuentes de poder en los canales de
comercializacion encontraron que el
no uso de asistencias y apoyos tiene
un efecto negativo sobre las relacio-
nes de intercambio. Similares resul-
tados fueron obtenidos por LuscH
(1977), aunque sus resultados se
circunscribieron exclusivamente a los
sistemas de franquicia.

Desempeifio de funciones. Cada
miembro del canal de
comercializacidon tiene una serie de

1) Frazer, GiL Y KaLe (1989) han sugerido la
existencia de un cuarto enfoque, el de ac-
ciones reciprocas. Sin embargo, se trata de
una aproximacion que aun no ha sido sufi-
cientemente respaldada por los trabajos
empiricos.
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funciones que se espera ha de cum-
plir. Si algin miembro se desvia de
su papel a desempefiar, el conflicto
puede surgir (STERN Y EL-ANSARY,
1992). Inadecuadas especificaciones
y delimitaciones de las funciones a
desarrollar pueden ser fuente de con-
flictos y disputas. Asi, THomas (1976),
en su modelo estructural de conflicto,
sugiere la existencia de reglas y pro-
cedimientos que gobiernen los inter-
cambios entre las partes evitando,
asi, el surgimiento de conflictos y pro-
porcionan vias de resolucion a los
existentes.

Relaciones equitativas. Otra de las
variables causales que del conflicto
se extraen del analisis de previos tra-
bajos de investigacion es el nivel de
equidad en las relaciones (ETGAR,
1979; NicHoLLs, RosLow Y LASKEY,
1993). Las partes protagonistas del
intercambio pueden diverger en la
consideracion de las condiciones del
intercambio; unos considerando el
entorno desde un prisma demasiado
local, y otros desde la perspectiva de
las implicaciones globales de otros
mercados. Incluso las partes pueden
diferir en las opiniones que tengan
sobre las habilidades y capacidades
del otro. Estas percepciones diferen-
tes pueden provocar desequilibrios
en la transferencia de informacion y
de otros recursos.

Coercion. La coercion consiste en la
aplicaciones de presiones por parte
de una de las partes del intercambio
sobre la otra con objeto de modificar
el comportamiento de la dltima bajo
la amenaza de aplicar sanciones o
castigos (FrencH Y Raven, 1959). Un
ejemplo de accion coercitiva la tene-
mos en la retirada en la concepcion
de venta de un producto o de un terri-
torio. Dentro de la coercion también
se puede considerar la utilizacion del
poder de recompensa (por ejemplo,
la aplicacion de descuentos), ya que
la no concesién de una recompensa

se puede asimilar a un castigo. La
consideracion y efectos de la coer-
cion sobre el conflicto han sido anali-
zados por LuscH (1976), WILKINSON
(1981), Gaski Y NEVIN (1985), Y FRAZIER
v Ropy (1991). Todos ellos concluye-
ron que la relacion entre ambos con-
ceptos es positiva.

Diferencias en las expectativas.
Las desviaciones en la informacion
disponible, en las capacidades de
proceso de la informacion y en la ex-
periencia pueden ocasionar diferen-
cias entre las partes del intercambio
en relacion a los comportamientos de
los otros miembros. Esta situacion se
hace patente cuando una organiza-
cién espera de otra unos determina-
dos resultados en los niveles de efi-
ciencia sin tener en cuenta otro tipo
de consideraciones (ETcar, 1979;
RosensLoom, 1991).

Comunicacién. La comunicacion es
una constante en las relaciones de
intercambio. Una comunicacion poco
efectiva frecuentemente conduce a
incomprensiones, acciones incorrec-
tas y a sentimientos mutuos de frus-
tracion (ETaar, 1979). En este senti-
do, la comunicaciéon supone un
prerrequisito para la efectiva coordi-
nacion del canal. Aguellas organiza-
ciones que practiquen un adecuado
nivel de comunicacion probablemen-
te mejorarén en eficiencia y se ase-
guraran una posiciéon mas competiti-
va en el mercado. Segun MoHR Y
NEevin (1990: 36) “La comunicacion es
como la cola que mantiene unidos a
los miembros del canal”. Esta frase
describe la relevancia del fendmeno
de la comunicacion para las relacio-
nes de intercambio.

Confianza. En una relacion de inter-
cambio, la confianza consiste en “la
creencia de la organizacion de que
otra firma desarrollaré acciones que
resultaran en resultados positivés
para la organizacion, asi como en no
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tomar acciones inesperadas que re-
sulten en consecuencias negativas
para la organizacion” (ANDERSON Y
Narus, 1990: 45). Esta variable cons-
tituye un elemento central en la con-
figuracion de las expectativas sobre
conflictos de intereses y perspectivas
de unidad en el canal. El concepto de
confianza, en el marco del intercam-
bio, refleja dos componentes distin-
tos (Ganesan, 1994): credibilidad (una
parte cree que la otra va a desarrollar
sus funciones adecuadamente) y be-
nevolencia (una parte cree que la otra
tiene propositos beneficiosos para
ella). ScHurr Y OzanNE (1985) sostie-
nen que mayores niveles de confian-
za producen mayores niveles de co-
municacion, una actitud mas favora-
ble hacia la resolucion de problemas
y un incremento en el compromiso de
las partes hacia la implementacion de
acuerdos entre las partes de la rela-
cion de intercambio que permitan evi-
tar y resolver conflictos. El modelo de
AnDERsON Y Narus (1990) establece
una significativa relacion negativa
entre confianza y conflicto.

Proximidad de la relacion. Las rela-
ciones de intercambio estan caracte-
rizados por la existencia de unos epi-
sodios de intercambio social que son
criticos para la construccion de unas
relaciones duraderas. El proceso pro-
gresivo de conversion de esos inter-
cambios en algo rutinario conduce a
unas claras expectativas en ambas
partes. Existen, pues, pautas de con-
tacto que pueden consistir en indivi-
duos y grupos de personas cumplien-
do diferentes funciones, operando en
diferentes departamentos funcionales
y transmitiendo diferentes mensajes
de naturaleza técnica, comercial o
reputacional. Estas pautas pueden
unir las dos partes en mayor 0 menor
medida y son, por tanto, una impor-
tante variable a considerar en las
relaciones comprador-vendedor
(HAkanson, 1982). Asi, la ausencia de
la disponibilidad y accesibilidad que




supone la carencia proximidad en la
relacién —mas que la distancia fisica—
constituye un factor de creacion y fo-
mento de conflictos.

El conjunto de bases conceptuales
expuesto nos permite establecer a
priori un modelo de medicion del con-
flicto (Grafico 1). Se trata de un mo-
delo de maximo alcance para la esti-
macion del conflicto en las relaciones
de intercambio cuya validez sera con-
trastada empiricamente.

2. METODOLOGIA

2.1. Escenario de la investiga-
cion y muestra

El estudio fue realizado sobre los dis-
tribuidores de las siete primeras mar-
cas de microordenadores en el mer-
cado nacional. Segun el RANKING
CHiP’93 (1993) y el RANKING DEL ANUA-
rRio ComPUTERWORLD (1993), las siete
marcas consideradas serian: IBM,
Hewlett-Packard, Fujitsu, Siemens-
Nixdorf, Olivetti, Inves y Apple. Ade-
mas, se tuvo en cuenta que los distri-
buidores seleccionados fueran aqué-
llos que mantienen una relacion de
intercambio directa con el fabricante
para, asi, tener conocimiento de los
conflictos entre fabricantes y distri-
buidores. Por tanto, no se considera-
ron a aquellos distribuidores de las
citadas marcas que adquirieran sus
microordenadores a través de otros
intermediarios (mayoristas).

Se elaboré una muestra constituida
por 250 distribuidores a los que se
les envié el cuestionario compuesto
por una carta de presentacion, ins-
trucciones de cumplimentacion, vy 'la
informacion solicitada; junto a un so-
bre de respuesta debidamente fran-
queado. Se recibieron 55 cuestiona-
rios como validos, representando una
tasa de respuesta del 22%.
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GRAFICO 1. Modelo a priori de medicién del conflicto
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2.2. Medidas operacionales

Para la medicion de las variables
componentes del conflicto se ela-
bor6 un cuestionario que fue
sometido a un pretest entre seis
distribuidores de microordenadores
con objeto de conocer el nivel de
coherencia, claridad y verificar la
ausencia de confusiones en las pre-
guntas. Teniendo en cuenta que las
variables pretendian medir percep-
ciones, se utilizé una escala de ca-
tegorias detalladas de cinco nive-
les: 1 (muy en desacuerdo) a 5
(muy de acuerdo). Todas las cues-
tiones fueron realizadas siguiente
este orden, excepto las relativas a
las variables «confianza» y «proxi-
midad de la relacion» donde el or-
den fue inverso segun las recomen-
daciones obtenidas del pretest en-
caminadas a una mayor compren-
sién de los respondientes. En am-
bas situaciones, el nivel 3 indica
neutralidad. En la Cuadro 2 se re-
cogen las diversas dimensiones y
definiciones operativas necesarias
para la- medicién de tales compo-
nentes.

El cuestionario disefiado fue someti-
do a un pretest entre seis distribuido-
res de ordenadores para determinar
el grado de comprension y acepta-
cion entre los destinatarios del mis-
mo. Las seis medidas obtenidas de la
dependencia fueron sumadas para
obtener una medida agregada, de
acuerdo con las diversas aproxima-
ciones que se han realizado de este
fenémeno. Por ello, se verifico la fia-
bilidad de la medida agregada elabo-
rada a través el coeficiente «
(CronBacH, 1951). Este arroj6 un va-
lor de 0.81, mostrando, asi, un ade-
cuado nivel de consistencia interna,
siguiendo las pautas establecidas por
PETERSON (1994).

3. ANALISIS Y RESULTADOS
3.1. Depuracion de la medida

Siguiendo el paradigma de construc-
cion de variables latentes establecido
por CHURCHILL (1979), una vez anali-
zada la literatura relevante, se proce-
dié a una depuracion de las medidas
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CUADRO 2. Componentes del conflicto y cuestiones realizadas para su medicion

DIMENSION CONCEPTO

DEPENDENCIA Importancia que suponen las ventas de productos del principal fabricante-proveedor en relacion al

total de sus ventas. ;

Importancia que suponen los beneficios de productos del principal fabricante-proveedor en rela-

cion al total de sus beneficios.

Grado de cumplimiento del proveedor de sus funciones en relacion al resto de fabricantes del

mercado.

Inversiones en transacciones especificas
y compensatorias

Ventas y beneficios obtenidos

Nivel de dedicacién de tiempo y esfuerzo para vender los productos del principal fabricante-
proveedor.

Nivel de desarrolio en la empresa de lazos con los clientes de productos del principal fabricante.
Nivel de perjuicio que el vendedor experimentaria si dejara de tener relaciones comerciales con
su principal fabricante-proveedor.

~ Dimension inversion especifica en la rela-
cion con el proveedor

-~ Dimension inversiones compensatorias

~ Dimension Reemplazabilidad

DELIMITACION DE FUNCIONES Grado en que las funciones entre ellos y fabricantes-proveedores estaban adecuadamente

definidas y delimitadas, surgiendo problemas al realizar una determinada funcién o tarea.
RELACIONES EQUITATIVAS Nivel de conflicto en las relaciones y trato entre distribuidores y sus respectivos fabricantes.

Nivel de frecuencia e intensidad sobre las diferencias por el nivel de apoyo que los minoristas
proporcionan a los productos de los fabricantes proveedores (publicidad y promocion, rapidez en
el pago, etc.)

TRANSFERENCIA DE RECURSOS

Nivel de conflicto ocasionado por la presién que sobre el minorista realiza su principal fabricante
para que le compre mas cantidad y variedad de producto.

COERCION

Percepcion de los distribuidores sobre la existencia de conflictos con los fabricantes debido a la
_ eficiencia en la comercializacion del producto.

EXPECTATIVAS COMERCIALES

COMUNICACION Esta base de conflicto se estim6 preguntando acerca de la cantidad y calidad de la comunicacion

que existia en ellos y sus respectivos fabricantes.
CONFIANZA Basandose en la experiencia pasada y en el presente, los distribuidores indicaron si su respectivo

fabricante les merecia confianza para tener relaciones comerciales con él.

PROXIMIDAD DE LA RELACION Frecuencia de contactos entre minoristas y el fabricante.

propuestas aplicando un analisis
factorial sobre las nueve medidas del
conflicto establecidas para el modelo
a priori (Grafico 1). El objetivo es con-
firmar empiricamente las dimensio-
nes de la variable latente (conflicto)
establecidas de forma conceptual.
Todas las medidas resultaron signifi-
cativas (p<0.01), excepto la variable
«dependencia» que mostraba una
valor de la carga factorial no signifi-

cativo (p<0.23), por lo que fue exclui-
da. Esta situacion se interpreta como
la ausencia de una relacion significa-
tiva entre «conflicto» y «dependen-
cia» en el modelo desarrollado.

3.2. Modelo de medicion

Una vez depurada la medida se
ha procedido a la especificacion
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de un modelo de cuantificacion
del conflicto en el intercambio
interorganizacional (Grafico 2).
Para ello se ha especificado un
modelo de medicién congenérico
cuyo objetivo es analizar cémo
las variables observadas (X,..X,)
sirven de instrumento de medi-
cion a la variable latente (§).
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GRAFICO 2. Especificacion
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Este analisis se ha llevado a cabo
utilizando el enfoque de los modelos
de ecuaciones estructurales con va-
riables latentes a través del software
LISREL (Joreskoa Y Soreom, 1993a).
En forma matricial, el modelo de me-
dicion especificado es el siguiente
(BoLLEN, 1989):

X=AE+O [1]

Se trata de un modelo de medicion
de variables no observables o laten-
tes donde:

X’ es el vector de indicadores ob-
servados (8x1)

A*es la matriz de cargas
factoriales (8x1)

¢ es el vector de variables no
observables o factores laten-
tes (1x1)

& es el vector de componentes
Unicas o errores de medicion
en x (8x1)

Este modelo establece que la varia-
ble latente () esta estandarizada.
Ademas, se asume que E(§)=0y
E(8)=0, estando dy & no

correlacionadas. E! modelo de medi-
cién expuesto representa la regresion
de x sobre £y el elemento A, (i=1..q)
de A* es el coeficiente de regresion
parcial de &i en la regresion de X, so-
bre &.

El modelo especificado implica que la
matriz de covarianzas de X es:

T (0) =APA + 0O, [2]
donde ®y © son las matrices de

covarianzas de & y de 9, respectiva-
mente. 6 es el vector de parametros

a determinar del modelo. Para estan-,

darizar las variables utilizadas, la va-
riable £ tiene varianza unitaria 'y @ es
una matriz de correlaciones, asegu-
rando, ademads, que todos los

parametros del modelo puedan ser

identificados.

El objetivo del analisis es encontrar
un conjunto de valores para los
parametros del modelo que minimice
las diferencias entre la covariacion
actual de las variables observadas
(2) y la covariacion implicada de
acuerdo con el modelo conceptual
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especificado (%(0)). En la practica, la
matriz de varianzas-covarianzas
poblacional, Z, suele ser desconoci-
da por lo que la modelizacion de
ecuaciones estructurales tiene que
asumir que X es igual a la matriz de
varianzas-covarianzas muestral, S,
que si es conocida (BoLLEN, 1989). El
analisis fue llevado a cabo a partir de
la matriz de varianzas-covarianzas
utilizando el método de maxima vero-
similitud para estimar todos los
parametros libres. Este método mini-
miza la siguiente funcion:

F,. = loglZ(0)! + tr(SZ1(0)) - loglSl - q

Los resultados del proceso de esti-
macién del modelo reespecificado se
muestran en el Cuadro 3. Todos los
parametros correspondientes a las
cargas factoriales (A*) son significati-
vos (p<0.01).

CUADRO 3. Resultados del
proceso de estimacion del
modelo de medicion

| PARAMETRO | ESTIMACION |  TEST-
A, 0.69 5.68
A 0.78 6.73
W, 0.85 7.56
2, 0.70 5.65
e | 53 2.66
v 0.87 7.91
R -0.35 —2.59
2, —0.55 422
o, 0.52 4.84
0, 0.39 4.56
o, 0.27 3.55
0, 0.50 4.49
o, 0.86 5.11
0, 0.24 3.78
0, 0.88 5.14
o, 0.70 5.04
8, ~017 | -3.09
o, 0.38 3.34




Impidiendo, en cierto modo, el ajuste
del modelo es el hecho de la presen-
cia de correlaciones de errores de
medida . (8%, vy 0°.) entre los
indicadores X, y X,, por un lado, y X,
y X,, por otro lado. X, hace referencia
a la existencia de conflictos debido a
un inadecuado nivel de apoyo al fa-
bricante y X, recoge la existencia de

presiones para comprar mas canti-

dad y variedad de producto. En am-
bos tipos de causas de conflicto
subyace Ia existencia de la
ineficiencia como causa de conflicto.
Ademas, hay que tener en cuenta
que el descontento que recoge X,

nace en el fabricante, mientras que .

las quejas de presion de X, provie-
nen del distribuidor. Por tanto, es de

esperar que las estimaciones de X,y
X, no sean totalmente independien-
tes y, ademas, tengan signo contra-'

rio. En cuanto a la correlacion de los
errores de medicion entre X,y X,

esta ultima variable recoge la exis-

tencia de conflicto por razones de
ineficiencia en la venta. A mas
ineficiencia cabe esperar mas presion
por parte del fabricante, por lo que

ambas variables presentan un cierto .
grado de dependencia en el mismo .

signo?. :

2) Baacozzi (1983) indica que el permitir la exis-
tencia de correlaciones entre errores de
medicion en modelos de ecuaciones estruc-
turales con variables latentes es un medio
para corregir los efectos nocivos'de las con-
fusiones. FornELL (1983) establece que’la
introduccién de este tipo de correlaciones
es admitible si (1) se puede argumentar
desde un ‘punto de vista tedrico o
metodoldgico o (2) no altera las estimacio-

- nes parameétricas del resto de parametros
del modelo (como ocurre en este caso).
Bacozzi (1984) ahade que el nimero de
errores correlacionados debe mantenerse
al minimo. Estos criterios parecen cumplir-
se en el presente andlisis.

3) Un andlisis de los valores recomendados
en los ajustes de modelos de ecuaciones
estructurales con variables latentes puede
verse en BoLLen (1989: 256-295), en HaiR,
ANDERSON, TATHAM Y BLACK (1992: 489-494),
v JOoreskoG Y Soreom (1993b).
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3.3. Evaluacion del ajuste
1) Evaluacion global del ajuste.

El indicador %2 de bondad global del
ajuste proporciona un test que, con el
nivel de probabilidad obtenido, con-
duce a aceptar la hipotesis de
unidimensionalidad, es decir, las
ocho medidas pueden ser explicadas
por una unica variable subyacente (el
conflicto):

H: 3= 560

Hi: == 2(8)

El valor arrojado por el estadistico y?
lleva a aceptar la hipdtesis nula, y
considerar el modelo como valido.
Ademas, es recomendable verificar
la bondad del ajuste con otras medi-
das, como las que se muestran en el
Cuadro 4.
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2) Correlaciones muiltiples al cuadrado

Las correlaciones mdltiples al cua-
drado contenidas en el Cuadro 5 re-
velan que las relaciones lineales en-
tre las variables observadas y la va-
riable latente son suficientemente
solidas, excepto para X, y X, indi-
cando que sdlo una pequeia propor-
cién de su varianza es explicada por
la variable latente conflicto.

3) Fiabilidad y validez de la variable
latente

Para que el conflicto, como variable
abstracta, sea operativa es necesario
que sea fiable. La fiabilidad se define
como “el grado en que las medidas
estan libres de error vy, por consi-
guiente, proporcionan resultados
consistentes” (PeTeR, 1979: 6).

CUADRO 4. Medidas de evaluaéién global del aj_‘ulsie.b

MEDIDA ESTIMACION VALOR RECOMENDADO?
Medidas absolutas / '
22 (p) -gdl- 25.76 (0.11) -18- minimo p=0.05
Poder del test x? 90% Lo mas alto posible
GFI 0.90 - - 0.90
0.066 ~ Lo mas préximo a 0

RMSR

Medidas incrementales

NFI (Bentler-Bonett)

0.90:

%2 normalizado por gdl

0.89
NNFI 0.94 0.90
CFlI 0.96 Lo mas préximo a 1
IFI 0.96 Lo mas proximo a 1
RFI 0.82 Lo més préximo a 1

Medidas de}‘t parsimonia

AGFI 0.90 0.90

1.43 [1-2]

CUADRO 5. Correlaciones entre las variables observadas y la variable

latente.

X X

4 5

L

0.14

0.30

0.12
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Se determind, en primer lugar, el co-
eficiente Alpha de Cronbach (o) que
arrojé un valor de 0.86. Segun
PeTERSON (1994), este valor asegura
la consistencia interna de la variable
latente conflicto. Asimismo, se proce-
di6 a calcular la fiabilidad compuesta
(p,) Y la varianza extraida (Piy)s de
acuerdo con la medidas establecidas
por ForNELL Y LARCKER (1981), y que a
continuacion se detallan:

il
(Zmlk*i)2+ (i. var (errori))

P,=

5

Resn™ " e 2 =
(;M ) + (§ var (errori))

Los resultados obtenidos fueron de
0.86 y 0.54, por encima de los valo-
res minimos recomendados que son
0.70 y 0.50, respectivamente.

La fiabilidad también fue objeto de
andlisis a través de la verificacién de
la fiabilidad compartida mediante la
aplicacion de la profecia de
Spearman-Brown (BoLLeN, 1989):

2p
i P

xx'

pxx" =

donde la correlacion p_. es el coefi-
ciente de fiabilidad del mecanismo de
medicion en conjunto y p_. es la co-
rrelacion bipartida. El valor obtenido
para el coeficiente de fiabilidad fue de
0.77, lo que representa un nivel sufi-
ciente de homogeneidad en el instru-

4) Se realizaron otras combinaciones alterna-
tivas de indicadores para la formacion de
los dos grupos —ademaés de la sugerida por
el criterio par-impar— arrojando resultados
vélidos.
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mento de medicién. Como criterio de
agrupacion de las partes se utilizo el
criterio par-impar*.

La validez de contenido de la cons-
truccion conflicto queda demostrada
por los pasos seguidos en el desarro-
llo de las preguntas del cuestionario.
Nuestra medida del conflicto esta
basada en previas medidas presen-
tes en la literatura, especialmente
en el esquema establecido por
NicHoLLs et al. (1993). Ademas, fue-
ron objeto de andlisis y critica en el
pretest realizado, asegurandose la
consistencia de las cuestiones es-
pecificadas.

La validez convergente de la medi-
da de conflicto fue analizada
mediante la significacion de las car-
gas factoriales del andlisis factorial
confirmatorio. Todas y cada una de
las cargas factoriales resultaron
significativas (p<0.01), proporcio-
nando una evidencia de la validez
convergente de la medida (véase
Cuadro 3). No fue necesario anali-
zar la validez discriminante debido
a que solo existe una Unica variable
latente.

Finalmente, el examen de los
residuos normalizados y de los
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indices de modificacion proporcio-
nados por LISREL no revela ningu-
na modificacién en el modelo de me-
dicion del conflicto. ’

3.4. Resultados

1) Nivel de presencia de las dimen-
siones de conflicto

Como el conjunto de empresas anali-
zadas puede ser considerada como
una muestra de un universo mayor
del cual aquél forma parte, se aplicé
el test- como medida de significacion
de las diversas dimensiones del con-
flicto.

Los valores resultantes de aplicar el
test-t (Cuadro 6) indican que existen
bajos niveles de conflicto. Las varia-
bles X, a X, poseen todas valores
significativos negativos. Un valor ne-
gativo significativo indica que los dis-
tribuidores consideran que los nive-
les de conflicto existente son
significativamente inferiores al valor
neutral 3. La variable «confianza», X,
al estar medida en escala inversa
implica que la interpretacion del test-
t es al contrario que para las anterio-
res variables. Asi, al presentar un
valor positivo y significativo cabe ha

o
ENS| MEDIA DIMENSION TEST-t
X, 2.44 Delimitacion de funciones | -3.44
% 2.05 Relaciones equitativas 5.8
X, 2.25 Transferencia de recursos -5.23
X, 196 Coercién -6.66*
X, 1.89 Expectativas -9.42
X 2.49 Comunicacion 272
X, 4.05 Confianza 791%
1 2.96 Proximidad de la relacion -0.19°
2 Sigﬁificativo para un nivel de significacion de 0.01.
® Escala de medida en orden inverso.




blar de ausencia de niveles de con-
flicto para esta componente. La va-
riable X, presenta un valor no signifi-
cativo, por lo que cabe interpretar
existe neutralidad en relaciéon a la
«proximidad de la relacién». Estos
resultados permiten afirmar que a ni-
vel de componente individual, no
existen niveles significativos de con-
flicto en las relaciones de intercambio
entre fabricantes y distribuidores.

2) Niveles globales de conflicto

A partir del modelo de medicion de
conflicto establecido en [1], la esti-
macion de la matriz de covarianzas
conjunta de x y & es:

A A A A
ADA+O
A

A A
DA [0

La esquina superior izquierda de esta
matrix es la estimacién £ de X en [2].
Los puntajes de los factores se obtie-
nen de la siguiente expresién
(JoreskoG Y SorBOM, 1989):

1

A A A
A=DOAX

A partir de los puntajes de los facto-
res se pueden realizar estimaciones
de la variable latente conflicto (g )
para cada uno de los respondientes
con valores de las variables observa-
das x_ a partir de la formula & =Ax_.
Asi, el modelo de medicién global del
conflicto resultante sera:

conflicto = 0.09*X, + 0.13*X, +
0.41*X, + 0.31"X,~0.11X_ + 0.24"X
0.03X, - 0.05X, ,

Este modelo permite realizar estima-
ciones del nivel global de conflicto
existente entre empresas. Los valo-
res resultantes de aplicar este mode-
lo a la muestra obtenida pueden ver-
se en el Cuadro 7, agrupados en in-
tervalos.
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CUADRO 7. Incidencia global del conflicto

NIVELES DE CONFLICTO t

- o ilee silia a7l{a-5)
EMPRESAS Valor absoluto 27 17 8 3
CONSIDERADAS | Valor relativo | 49.09% | 30.91% | 14.54% 5.45% |
T Expresados ekﬁk uhak kesrc‘,ala de 1a5. ' ' |

Como puede observarse, los niveles
son, en general, bajos ya que sélo en
un 20% de las empresas se presen-
tan niveles superiores al valor neutral
o mediano 3. En la mayor parte de
los casos, los niveles de conflicto son
escasos o bajos (49.09%). El 30.91%
presenta algun grado de conflicto.
Niveles de conflicto de entidad sélo
estan presentes de forma minoritaria.
El 14.54% de las empresas manifies-
ta niveles moderados; vy, finalmente,
el 5.45% de las empresas presenta
niveles altos de conflicto. Estos re-
sultados globales son consistentes
con los obtenidos a nivel individual
para cada una de las componentes
del conflicto.

4. CONCLUSIONES

El andlisis realizado ha permitido rea-
lizar estimaciones de los niveles de
conflicto existente en las relaciones
de intercambio para cada una de
las componentes del conflicto
interorganizacional. El estudio no se
ha circunscrito exclusivamente a las
componentes individuales, sino que,
ademas, se ha desarrollado un mo-
delo de medicién que permite realizar:
estimaciones globales del conflicto en
las relaciones de intercambio.

Asimismo, cabe destacar la utilidad y
operatividad que proporciona la apli-
caciéon del modelo LISREL para el
analisis de variables cualitativas,
como son aquéllas obtenidas a partir
de percepciones de los responsables
de las organizaciones. Finalmente, el
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caracter latente o conceptual de la
variable conflicto aconseja llevar a
cabo un analisis de fiabilidad y vali-
dez que permitan obtener resultados
consistentes.

Los resultados obtenidos aplicados
a la muestra obtenida revelan la exis-
tencia de bajos niveles de conflicto
en las relaciones interorganiza-
cionales entre fabricantes y distribui-
dores de ordenadores en Espaia.
Las estimaciones de los niveles de
conflicto y la calidad del modelo obte-
nido, a juzgar por la evaluacion del
ajuste realizada, permiten confirmar
la bondad del modelo LISREL donde
exista error en la medicion, y la apli-
cacion del modelo obtenido al anali-
sis del conflicto en otros mercados.

Consideramos que los niveles de
conflicto obtenidos en el estudio
realizado pueden tener efectos positi-
vos sobre la eficiencia en los inter-
cambio del producto. El conflicto no
se puede considerar siempre como
disfuncional y negativo. Asi, cabe
hablar de beneficios cuando se pre-
senta con niveles que no son ni muy
altos ni muy costosos, la agresién no
es irracional ni destructiva, y diver-
gentes puntos de vista pueden con-
ducir a mejores ideas y cursos de
accion. En esta situacion, los efectos
sobre la eficiencia de la relacion de
intercambio pueden ser positivos.
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