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Este trabajo analiza la formalizacion contractual como mecanismo de salva-
guardia en los acuerdos de subcontratacion de la industria electrénica es-
paniola, examinando su relacion con la especificidad, la incertidumbre, el ta-
mafio empresarial y la presencia de otro tipo de salvaguardias. El andlisis de
una muestra de 74 acuerdos de subcontratacion confirma que la probabilidad
de establecer un contrato formalizado estd positivamente relacionada con el
tamanio del contratista y negativamente con la especificidad de la actindad
subcontratada, con el grado de conocimiento y confianza entre las empresas
y con lo poswbilidad de sustituir facilmente al subcontratista. Por tltimo,
también se aprecian diferencias significativas entre distintos subsectores de
la mdustra electrénica y en funcidn de lo naturaleza de la actindad subcon-
tratada (bienes o servicios).
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1. Introduccion

Aunque las dificultades contractuales que genera la rigidez de los con-
tratos han sido puestas indirectamente de manifiesto en los conocidos
estudios sobre Fisher body y General Motors (Klein, 1988 y 1996), po-
cos trabajos analizan las causas de la formalizacién como mecanismo de
salvaguardia contractual. En este sentido, el objetivo de este articulo

Agradecemos los comentarios recibidos de Esteban Garcfa-Canal y de Pedro Marin,
asi como de otros participantes en las XV Jornadas de Economia Industrial. Ob-
viamente, ello no conlleva ninguna responsabilidad por los errores y juicios de valor
que atin puedan permanecer, imputables en exclusiva a los autores.
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es profundizar en los factores que determinan dicha formalizacién. Pa-
ra ello, nos hemos centrado en un tipo concreto de intercambio: las
relaciones verticales de subcontratacién establecidas por las empresas
de la industria electrénica espaﬁolal. El anélisis se aborda contrastan-
do las hipétesis que a este respecto ha propuesto la teoria contractual
—en especial, las aportaciones tedricas realizadas desde la economis,
de los costes de transaccién— sobre una muestra de 74 acuerdos de
subcontratacién vigentes en 1997.

La aplicacion empresarial del trabajo radica en destacar que el éxito
de la subcontratacién no sélo depende de sus ventajas relativas frente
a la integracion vertical, sino también de las caracteristicas propias de
los contratos. A este respecto, los acuerdos de subcontratacién bus-
can, en términos generales, equilibrar la mayor flexibilidad y eficiencia,
de la empresa, derivada de la delegacién de actividades en manos de
especialistas externos, y el incremento de los costes de transaccién
provocados por la necesidad de controlar los posibles esfuerzos opor-
tunistas del vendedor o subcontratista. Nuestro trabajo se centra, en
concreto, en cémo se reducen dichos costes de transaccién, estudian-
do la sustituibilidad entre las salvaguardias explicitas, propias de los
contratos formales, y las implicitas, basadas en la autoexigibilidad del
acuerdo, tales como la confianza o el poder de mercado del contratista.

El resto del trabajo se organiza de la siguiente forma. En la segunda
seccion se formulan las hipétesis generales de la teoria de los costes de
transaccién sobre los factores que determinan la eficiencia y, con ello, la
probabilidad de redactar contratos formales. La tercera seccién se ocu-
pa del contraste empirico de las hip6tesis enunciadas, presentandose,
en primer lugar, una descripcién de la técnica de recogida de informa-
cién, los datos y la metodologia de analisis y, en segundo lugar, una
discusién de los resultados obtenidos. Finalmente, en la seccién cuarta
se incluyen las conclusiones.

2. Factores determinantes de la formalizacién contractual

Una caracteristica bésica de los acuerdos interempresariales es la me-

'En adelante, entendemos por “subcontratacién” un acuerdo a través del cual una
empresa (contratista, comprador o principal) confia a otra (subcontratista, vende-
dor o auxiliar) el procedimiento de ejecutar para ella, y segiin unas determinadas
indicaciones preestablecidas, una parte de la produccién o de los servicios, que-
dando a cargo del contratista la responsabilidad econémica final (Comisién de la
Comunidad Europea, Memorandum de 1989).



5. LOPEZ, J. VENTURA, M. GONZALEZ: FORMALIZACION DE ACUERDOS 89

dida en que éstos estan mas o menos formalizados, entendiendo por
formalizacién el perfeccionamiento explicito, por escrito, de las futu-
ras prestaciones y contraprestaciones que las partes estan obligadas a
transferirse mutuamente. Dicha formalizacion surge de la bisqueda
de un utépico contrato completo en el que, por definicién, no existen
contingencias imprevistas y todas las partes estdn interesadas en ac-
tuar conforme a lo establecido ante cada una de ellas?. Dado que es
improbable que dicho contrato exista, las partes trataran de desarro-
llar otros mecanismos de salvaguardia andlogos que también consigan
reducir la conflictividad de los contratos. La formalizacién es uno de
estos mecanismos, debido a que actia como una prueba objetiva de
los compromisos adquiridos capaz, por tanto, de facilitar su exigibili-
dad legal. No obstante, el grado de formalizacién finalmente adoptado
dependera del equilibrio existente entre los costes y los beneficios que
lleva aparejada la enumeracién ex ante y por escrito de los derechos y
obligaciones de los participantes. En los siguientes apartados, se anali-
zan en mas detalle los factores que determinan tales costes y beneficios
y, con ello, la probabilidad de redactar contratos formales.

2.1 FEspecificidad y formalizacién contractual: Problemas de hold-up
versus garantias autoexigibles

Los vacios contractuales que caracterizan cualquier contratacion pue-
den ser empleados por los agentes con fines expropiatorios; esto es,
éstos pueden aprovecharse de las contingencias no previstas “por es-
crito” en el contrato para imponer condiciones desfavorables a la otra
parte y apropiarse de una proporcién mayor de las rentas derivadas
de la transaccién. No obstante, estos comportamientos sélo son bene-
ficiosos si no existen alternativas econémicas en el mercado que per-
mitan a la parte perjudicada cambiar de vendedor (comprador) sin
incurrir en grandes costes. Asi, la existencia de un mercado competiti-

*Se entiende por contrato completo aquél que describe las acciones y los pagos
que han de realizar las partes ante toda contingencia posible (Milgrom y Roberts,
1992). En un sentido més amplio, Tirole (1988) describe un contrato completo
como aquél en el que los términos relevantes de la transaccién —precios, cantidades,
plazos de entrega, calidad—, o los mecanismos encargados de ajustarlos a lo largo
del tiempo, dependen exclusivamente de variables que pueden ser verificadas. Asi,
la probabilidad de que surja una contingencia no cubierta de forma expresa por
el acuerdo es nula y, consecuentemente, también es nula la probabilidad de que
se produzcan negociaciones o ajustes contractuales ez post. Por el contrario, en
los contratos incompletos no existe una delimitacién perfecta de las condiciones o
términos bajo los cuales se tendré que efectuar el intercambio.
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vo de vendedores (compradores) disminuye el éxito potencial asociado
al oportunismo y, con ello, los riesgos vinculados a la contratacién
incompleta.

En este sentido, de acuerdo con las aportaciones de la economfa de
los costes de transaccion, las empresas exigirdn contratos mds comple-
tos cuanto més importantes sean las inversiones especificas que hayan
comprometido en la relacién de intercambio, ya que los costes hundi-
dos asociados a tales inversiones limitan el nimero de alternativas de
contratacién rentables que estdn a su disposicidn, en caso de que la

otra parte contravenga el acuerdo (Williamson, 1985, Goldberg et al.,
1987, Masten, 1988).

Esta misma teoria también sostiene que, al margen de disuadir com-
portamientos de oportunismo ex post sobre inversiones idiosincrésicas,
la redaccién de contratos formales también incentiva ex ante la reali-
zacién de este tipo de inversiones. En concreto, una baja formalizacién
incrementa la posibilidad de una renegociacién no restringida de los
términos del intercambio —y, por tanto, las posibilidades futuras de
incumplimiento—, deteriorando el incentivo ez ante a invertir en ac-
tivos que, siendo capaces de generar mayor valor, tienen un cardcter
especifico a la transaccién (Tirole, 1986, Hart y Moore, 1988, Rogerson,
1990). Es decir, los agentes anticipan que las cuasirrentas generadas
por su inversién pueden ser retenidas por la otra parte, lo que les Ile-
va a invertir en tecnologias alternativas mas flexibles o genéricas pero
menos eficientes®. Desde esta perspectiva, la formalizacién contractual
actuaria en ultima instancia como un mecanismo capaz de aumentar
las ganancias potenciales derivadas de la transaccion.

En definitiva, cuando los agentes necesiten invertir en activos especificos
para la realizacién de un intercambio existird una mayor probabilidad
de redactar un contrato formal, ya que con ello evitardn, por un lado,
el riesgo de futuras negociaciones oportunistas de los vacios contrac-
tuales y, por otro lado, distorsiones ez ante en el incentivo a invertir
en tales activos. Asi:

HipOTESIS 1: La probabilidad de redactar un contrato formal aumenta
cuando las partes deben realizar inversiones significativas en activos de
cardcter especifico para llevar a cabo el intercambio.

3La relacién positiva entre la realizacién de inversiones especificas a la transaccién
y la productividad o el valor total creado a través de un intercambio es reconocida
por diversos autores. Véanse, por ejemplo, los trabajos de Asanuma (1989), Dyer
(1997 y 1998) o Williamson (1985).
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Sin embargo, la condicién de especificidad no siempre es interpretada
como un factor que aumenta los riesgos de la contratacién bilateral
y, con ello, la necesidad de establecer salvaguardias contractuales ex-
plicitas. A este respecto, varios autores inciden en el papel que pueden
desempeniar las inversiones idiosincrasicas como un mecanismo de ga-
rantia mplicito, capaz de asegurar el cumplimiento adecuado de las
obligaciones contractuales sin que sea necesaria su formalizacién (Klein
y Leffler, 1981, Klein, 1996, Dyer, 1997). Esta situacién se produce
cuando las cuasirrentas que genera la inversién no son facilmente ex-
propiables por la otra parte del intercambio. Asi, por ejemplo, inver-
siones altamente especificas a un producto por parte de una empresa
son mas bien consideradas por los consumidores como una garantia de
continuidad en la fabricacién de ese producto —reduciendo, por tan-
to, la necesidad de formalizar esa contingencia—, que como un riesgo
de la contratacién bilateral. Igualmente, la realizacién de inversio-
nes simétricas en activos idiosincrasicos (coespecificidad) genera un
vinculo o fianza colateral entre las partes contratantes —debido a que
los activos sélo tienen valor conjuntamente—, capaz de alinear sus in-
centivos econdmicos y justificar las relaciones cooperativas entre ambos
(Klein, 1980, Williamson, 1985, Koss y Eaton, 1997)%. Ast:

HipOTESIS 2: La realizacién de inversiones especificas a la transaccién
que genera cuasirrentas no expropiables actiia como una sefial cref ble
hacia el cumplimiento, estableciendo una salvaguardia autoexigible que
disminuye la necesidad de redactar un contrato formal.

“Si bien la idea expuesta asume implicitamente que las inversiones “asimétricas”
en activos especificos no reducen la probabilidad de oportunismo, este requisito no
tiene por qué verificarse. A este respecto, Klein (1996) establece que las pérdidas
experimentadas por un agente al incumplir un acuerdo vienen dadas por la suma de:
a) el valor actualizado de las cuasirrentas generadas por sus inversiones especificas,
y b) las pérdidas experimentadas en su capstal reputacional. Ambos determinan
el “capital privado o autoexigible” de los agentes; esto es, los costes que deben
soportar en términos de sanciones privadas si incumplen el acuerdo. Dado que
los agentes no tienen por qué acudir al intercambio con la misma cantidad de
“capital reputacional”, las inversiones en activos especfficos deberfan ser realizadas
por la parte con menor capital privado (la que tiene menos que perder si defrauda).
Este razonamiento no sélo explica quién asume la realizacién de las inversiones
especificas; sino también por qué muchos contratos tienen una apariencia “injusta”,
al fijar especificaciones desiguales en los derechos/obligaciones de cada parte.
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2.2 El papel de la confianza y las salvaguardias del mercado como
sustitutos de la formalizacion

En el contexto de las relaciones econdmicas de intercambio, la confian-
za se define como una “expectativa que atenta la sospecha de que la
otra parte de la transaccién se comporte de modo oportunista” (Brada-
ch y Eccles, 1989, Gulati, 1995). Asi, si existe confianza, los contratan-
tes estardn convencidos de que no serdn victimas de comportamientos
tales como la seleccién adversa, el riesgo moral, las retenciones u otro
tipo de vulnerabilidad contractual.

Si bien la confianza asi definida puede surgir de la presencia de cual-
quier instrumento capaz de desanimar el oportunismo mediante san-
ciones econdmicas —esto es, debido a la presencia de cualquier tipo de
salvaguardia, ya sea implicita o explicita—°, en un sentido restringido
el tipo de confianza al que nos referimos es aquél que se caracteriza
por ser exdgeno a la estructura particular de cada transaccién. En
particular, ésta surge debido a motivaciones exclusivamente sociales
y/o personales, reflejando la historia y la cultura de la organizacién, o
las creencias e ideologias personales de sus miembros. Dentro de este
ambito se sitda la denominada confianza basada en el conocymaento
(Shapiro, et al., 1992), surgida como consecuencia de las relaciones o
contactos previos que han venido manteniendo las partes de un inter-
cambio. Esto es, conforme los agentes interactian de forma repetida,
adquieren un mayor aprendizaje mutuo —eliminando posibles asime-
trfas informativas— y desarrollan vinculos personales o sociales més
estrechos, aumentando la credibilidad de sus comportamientos y el

grado en que éstos son predecibles (Ring y Van de Ven, 1989, Parkhe,
1993)6.

®Dicha confianza se suele denominar confianza calculativa, econdmica o ractonal
(Williamson, 1993), ya que descansa sobre la naturaleza utilitarista o egoista de los
individuos; es decir, éstos slo se comportan de forma honesta porque ello beneficia
a sus propios intereses.

SLa interaccién a lo largo del tiempo también contribuye a generar activos de
cardcter especifico, capaces de aumentar la eficiencia en el intercambio. Como,
por ejemplo, la creacién de un conocimiento especializado acerca de los proce-
dimientos y preferencias de la otra parte, dificil de alcanzar en el corto plazo a
través de otros medios (Levinthal y Fichman, 1988). En la medida en que tales
activos idiosincrésicos sean reciprocos, creardn una percepcién de interdependencia
estratégica entre los socios, susceptible de actuar como una garantfa (hostage) bi-
lateral de cumplimiento. Lo que, en dltima instancia, y siguiendo la terminologia
de Williamson (1993), da lugar a una confianza de cardcter calculativo. Asi, sepa-
rar el componente “racional o econdémico” y el componente “moral o afectivo” que
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En este sentido, la confianza y la redaccién de contratos detallados,
o formales, se consideran mecanismos alternativos a la hora de hacer
més previsible el comportamiento y asegurar que los futuros vacios con-
tractuales se superardan de forma honesta y eficiente (Barney y Hansen,
1994, Chiles y McMackin, 1996). Por lo tanto cabe esperar que:

HipOTESIS 3: La confianza entre las partes del intercambio actiia como
una salvaguardia de cardcter informal y, por lo tanto, disminuye Ia
necesidad de recurrir a la formalizacion contractual para asegurar el
cumplimiento.

Aligual que la confianza, las salvaguardias smplicitas del mercado tam-
bién disminuyen la vulnerabilidad de las partes ante comportamientos
aprovechados y, con ello, la necesidad de redactar contratos formali-
zados. Estas salvaguardias estan basadas en la facilidad con que las
partes de la transaccién pueden sancionar los incumplimientos con-
tractuales mediante el cambio de vendedor/comprador’. En cierto
sentido, atin cuando las inversiones en activos especificos hayan creado
una situacién poscontractual de small numbers, las partes contratan-
tes pueden tratar de mantener la disciplina del mercado, o su poder
de negociacién, mediante distintas practicas. En el caso de la subcon-
tratacion, éstas pueden consistir en mantener la produccién interna
de parte de la actividad subcontratada — “subcontratacién parcial” —
o0 en contratar con varias empresas vendedoras la realizacién de dicha
actividad —“subcontratacién multiple”—. Ambos factores evitan que
el principal dependa de una tnica fuente de suministro, disminuyendo
el coste de terminar una relacién concreta y restaurar el aprovisiona-
miento. Por lo tanto, hacen méas creible la amenaza de represalias si
se detecta un incumplimiento. Asimismo, también contribuyen a dis-
minuir las asimetrias informativas entre contratista y subcontratista.
Con la subcontratacién parcial, el contratista dispone de informacién
“de primera mano” sobre los aspectos técnicos del trabajo subcontrata-
do. Por otra parte, al aumentar el nimero de vendedores se intensifica
su rivalidad a la hora de pujar por nuevos contratos o un mayor volu-
men de negocio, lo que facilita la revelacién de informacién fidedigna,

generan las snteraccrones pasadas, puede resultar bastante complejo.

"La realizacién de inversiones especificas, dada su naturaleza, disminuye la capaci-
dad de disciplina del mercado. No obstante, también cabe distinguir situaciones en
las que la condicién de small numbers se da con cardcter previo a la contratacién.
En este sentido, la existencia de un nimero reducido de compradores y vendedo-
res cualificados ez ante, también aumenta el riesgo de oportunismo y con ello la
probabilidad de redactar un contrato formal.
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por ejemplo, sobre sus costes de produccién (Asanuma, 1989, Lyons,
1994, Garcia-Cestona, 1995). Por lo tanto:

HiPOTESIS 4: La presencia de salvaguardias implicitas tendentes a
mantener la disciplina del mercado, o poder de negociacidn, disminuye
Ia necesidad de redactar un contrato formal.

2.3 Factores determinantes de los costes asoctados a la formaliza-
cion: la incertidumbre y el tamanio empresarial

Otra categoria de factores a tener en cuenta para analizar la conve-
niencia de redactar contratos formales es que dicha formalizacién no
es gratuita. El coste mds evidente es el de los recursos consumidos
para identificar futuras contingencias y negociar a priori respuestas
aceptables por todos los participantes en el contrato. Dada la condi-
cién de racionalidad limitada de los individuos, dicho coste aumentara
con la incertidumbre y/o la complejidad del entorno que rodea a las
transacciones. Por lo tanto, bajo condiciones de elevada incertidum-
bre, puede resultar més econémico aceptar los riesgos y deficiencias
de un contrato incompleto que los elevados costes de contratacion que
supondria la redaccién de un acuerdo detallado o exhaustivo (Goetz y
Scott, 1981, Croker y Reynolds, 1993) .

Ademas, la formalizacién detallada de los futuros derechos y obligacio-
nes de las partes puede ocasionar la aparicién de “problemas de rigidez
o inflexibilidad” contractual, si surgen contingencias no consideradas
inicialmente. Es decir, las acciones que a posteriori es eficiente adop-
tar ante hechos no previstos pueden resultar diferentes a las prescritas
a priori y de modo expreso por los términos formales del acuerdo. En
tltima instancia, esto puede provocar que una parte del intercambio
realice concesiones costosas si se ve obligada a acatar de forma estric-
ta “la letra” del contrato. Evidentemente, el riesgo de inflexibilidad
ligado a la formalizacién contractual aumentarsd también con la in-
certidumbre o complejidad de la transaccién (Klein, 1988, Crocker y
Masten, 1991, Al Najjar, 1995). Asi:

HipOTESIS 5: Cuanto mayor sea la incertidumbre que rodea al inter-
cambio, menor seré la probabilidad de redactar un contrato formal.

Tendiendo en cuenta que la incertidumbre puede afectar a las carac-
teristicas tecnoldgicas del objeto de la transaccién, o bien a la cantidad
en que dicho objeto va a ser demandado o intercambiado, la hipétesis
anterior se puede enunciar del siguiente modo:
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HipdTESIS 6: Cuanto mayor sea la incertidumbre tecnoldgica que ro-
dea el objeto del intercambio, menor seré la probabilidad de redactar
un contrato formal.

HipOTESIS 7: Cuanto mayor sea la incertidumbre sobre la deman-
da o las necesidades futuras del objeto intercambiado, menor serd la
probabilidad de redactar un contrato formal.

Por ltimo, también cabe esperar que el coste de establecer por escrito
acuerdos contingentes y detallados mantenga una relacién de signo
negativo con del tamafio de las empresas (Lyons, 1994). Es decir, la
actividad desarrollada por el staff legal de una entidad, consistente
en la negociacién y la formalizacién de contratos complejos, puede
disfrutar de mayores economias de escala en las grandes empresas en
comparacién con las empresas de menor tamano. Bajo esta premisa
se espera que:

HipOTESIS 8: La probabilidad de redactar un contrato formal aumen-
tara con el tamano de la empresa contratista.

3. Contraste empirico

El 4mbito considerado para analizar los determinantes de la forma-
lizacién contractual, fueron los contratos encargados de gobernar las
relaciones de subcontratacion en la industria electrénica espaifiola. El
contraste de las hipdtesis se realizé sobre una muestra representativa
de 74 de empresas pertenecientes a dicha industria, que actuaban como
contratistas en uno o varios acuerdos de subcontrataciéon®. La metodo-
logia empleada para la recogida de informacién fue la encuesta postal.
En concreto, la informacién necesaria para describir los contratos se
obtuvo a partir de un acuerdo de subcontratacién sobre un producto
(bien o servicio) que fuese habitualmente subcontratado, relevante en
el sistema productivo de la empresa y con vigencia en 1997. En to-
dos los casos, los encargados de cumplimentar el cuestionario fueron
directivos con responsabilidad directa en la gestién de los acuerdos de
subcontratacién seleccionados por las compaiifas.

Las principales fuentes de informacién empleadas para la obtencién del

®Este estudio no considera los datos que en su caso podrian proporcionar los sub-
contratistas. Si bien esto podrfa constituir un sesgo en la informacién obtenida,
estudios previos confirman que compradores y vendedores comparten percepciones
consistentes sobre los atributos de los intercambios (Heide y John, 1990, Anderson
y Narus, 1990).
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listado de empresas de la poblacién fueron los directorios elaborados
por la Asociacién Nacional de Industrias Electrénicas y de Telecomuy-
nicaciones (ANIEL)®. Entre tales empresas se excluyeron aquellas con
una plantilla inferior a diez trabajadores (5,7% de las registradas).
La justificacién estd en que estas entidades de tamatio reducido sue-
len estar especializadas en productos muy concretos y de menor valor
ahadido, siendo més probable que actien como subcontratistas en lu-
gar de contratistas, como exige el requisito para poder cumplimentar
el cuestionario (Comisién Europea, 1997)!0. En total, la poblacién
considerada ascendié a 248 empresas, de las cuales se obtuvieron 74
cuestionarios validos, lo que representa un error muestral del 9,5% a
un nivel de conflanza del 95%*!.

3.1 Descripcion de los datos y método de andlisis
Variable dependiente y metodologia

Como variable dependiente hemos creado la variable FORMALCO,
resultado de preguntar directamente a los encuestados si el contrato
que existia entre su empresa y el subcontratista seleccionado era un
contrato formal o no. A su vez, este item fue complementado con
una aclaracién en la que se caracterizé a los contratos formales como
aquellos “escritos (no verbales) y defendibles o exigibles ante terceros
(tribunales, arbitros)”. Dicha variable adopta el valor 1 si el contrato
que gobierna la relacién de subcontratacién es formal y el valor 0

® Repertoro de Empresas del Sector Electrénico y de Tecnologias de la Informacion
y Durectorio de Empresas y Productos del Sector Electrénico Espariol 96/97, ambos
publicados en 1998. Fuentes de ANIEL confirman que las empresas integrantes de
dichos directorios sobrepasan el 85% de las companfas de la industria electrénica
espafiola, ofreciendo un nivel de representatividad que supera el 90% del total
de la produccién y la exportacién del sector. Adicionalmente, la informacién de
tales listados fue complementada con los directorios de empresas DUNS-50.000 y
FOMENTO 30.000 correspondientes a 1997.

%0tras investigaciones sobre subcontratacién empresarial, aunque dirigidas a otros
sectores, emplean criterios similares a éste con el fin de delimitar la poblacién de
empresas contratistas. Asi, por ejemplo, en el estudio del Ministerio de Fomen-
to sobre la subcontratacién en el dmbito de la Construccién, los contratistas se
caracterizan por tener mds de veinte trabajadores (Ministerio de Fomento, 1997:
Estructura de la Construccion).

"'De cara a una valoracién més precisa de la validez del estudio, cabe indicar que la
composicién de la muestra y de la poblacién en funcién de variables como el tamaiio,
subsector, tipo de propiedad, forma juridica, etc., garantiza la representatividad
muestral. Dicha informacién queda a disposicién del lector interesado.
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en caso contrario’?. Con esta informacién, se procedié a estimar un
modelo donde la probabilidad de establecer un contrato formal,

Pi = Prob(FORMALCO = 1), es explicada por las variables inde-
pendientes definidas en el préximo epigrafe.

Dados los problemas tipicos de la estimacién minimo cuadratica en un
modelo de variable dependiente dicotémica,!3 hemos transformado el
modelo original utilizando una funcién logistica de la forma:

Fi=Flo+B8X:) = 1)

lo que supone que el modelo estimado por maxima verosimilitud es:

P,
log<1_Pz)—a-|-ﬁXl

Donde F, es la variable dependiente que representa la probabilidad
de que el contratista i adopte un contrato formal, X, es el vector de

variables independientes del modelo y (3 el vector de parametros a
estimar.

Variables independientes

Con el fin de contrastar las Hipétesis 1 y 2 se pidié a los encuesta-
dos que indicasen, en una escala Likert de 5 puntos, el grado en que
la actividad subcontratada era especifica a su empresa, lo que permi-
ti6 construir la variable independiente SPECIF_P (véase el Cuadro
1, donde se resumen las variables explicativas)!4. Este item, si bien

2Cabe indicar que la valoracién de la formalizacién contractual a partir de una
pregunta dicotémica presenta dos limitaciones. En primer lugar, las entidades en-
cuestadas pueden introducir sesgos a la hora de interpretar qué es un contrato for-
mal. Para resolver este problema y aumentar la consistencia interna en la medicién
de esta caracterfstica, hemos incluido en el cuestionario la definicién de contrato
formal, limitando asi la subjetividad en las respuestas. En segundo lugar, no sélo
es deseable saber si se trata de un acuerdo formal o no, sino también el nivel de
detalle con el que se especifican por escrito las diferentes cldusulas contractuales.
Esta informacién es, sin embargo, muy dificil de obtener y de valorar debido al
celo con que las empresas guardan el contenido de sus contratos. De ahi que otros
autores que han abordado temas similares, como Lyons (1994), hayan optado por
?3S,ta misma solucién, basdndose dnicamente en la referida pregunta dicotémica.
Véase, por ejemplo, Pindyck y Rubinfeld (1991, p. 249-268).

“Con el fin de eliminar posibles sesgos en la interpretacién de este término, la
pregunta introducida en el cuestionario explica directamente a los encuestados el
concepto de especificidad.
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no mide directamente la cantidad de inversiones especificas realiza-
das por ambas partes del intercambio, puede interpretarse como ung
medida integradora del nivel de activos idiosincrasicos comprometidos
en la relacién de subcontratacién y, con ello, del grado de dependen-
cia bilateral existente entre contratista y subcontratista. No obstante,
esta forma de aproximar la presencia y/o importancia de inversiones
especificas no estd exenta de inconvenientes. En particular, las res-
puestas dadas a este tipo de preguntas cualitativas pueden depender
de la subjetividad de la persona que responde al cuestionario; es decir,
de 1a valoracién personal que el encuestado efectiie sobre los usos alter-
nativos de las inversiones de la empresa (Masten et al. 1991, p. 12).
A pesar de ello, las medidas de la especificidad basadas en respues-
tas de técnicos o directivos han sido empleadas en numerosos estudios
empiricos, lo que se explica, en gran medida, por la dificultad para
acceder a informacién cuantitativa directa sobre esta variable!®.

En relacién con la Hipdtesis 3, se han considerado varias aproximacio-
nes para medir el grado de confianza existente entre contratista y sub-
contratista. Diversos autores sostienen que ésta se construye a través
de la interaccién de los agentes a lo largo del tiempo y que, por lo tanto,
puede aproximarse en funcién del nimero de afios que las companias
llevan negociando entre si (Lyons, 1994, Gulatti, 1995). También se
considera que dicha confianza aumenta cuanto mayor sea la proximi-
dad geogréfica entre las empresas y, asimismo, cuando los empleados
del vendedor hayan trabajado previamente en la empresa contratista
(Lyons, 1994) —debido, bésicamente, a que ambas circunstancias faci-
litan la supervisién directa, asi como los contactos interpersonales y el
desarrollo de un mayor entendimiento entre las entidades—. Sobre la
base de estas consideraciones, se crearon las siguientes variables:

- DURACEL: Aproxima el nimero de afios durante los cuales el con-
tratista ha venido manteniendo negocios con el vendedor.

- EMPLEADO: Variable dicotémica que adopta el valor 1 si alguno de

los empleados del subcontratista ha estado empleado previamente en
la empresa principal.

- DISTAGEO: Mide la distancia geogréfica entre ambas empresas, va-
riando entre 1 (misma poblacién) y 6 (otros paises no europeos).

Con el fin de contrastar la Hipdtesis 4, relacionada con el poder de

*®Véanse, por ejemplo, Masten et al. (1989 y 1991), Lyons (1994), Noteboom e?
al. (1997) y Poppo y Zenger (1998).
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negociacién del contratista frente al vendedor, se ha tenido en cuenta
que dicho poder no sélo aumenta con la “subcontratacién multiple”
y “parcial”, sino también con el nivel de competencia existente en el
mercado de subcontratistas. Para su aproximacién, se crearon tres
variables:

- COMPETEN: mide el grado de rivalidad en el mercado de subcon-
tratistas. Para su construccién se pidié a los encuestados que tuviesen
en cuenta el nimero de posibles vendedores —capaces de realizar sa-
tisfactoriamente la actividad subcontratada— y valorasen el nivel de
competencia existente entre dichas empresas en una escala de 5 posi-
ciones.

- MULTIPLE: variable ficticia que adopta el valor 1 si la empresa
dispone de més de un subcontratista.

- PARCTAL: variable ficticia que adopta el valor 1 si la empresa, pro-
duce internamente parte de la actividad subcontratada.

Para contrastar la HipGtesis 6, se opté por evaluar el grado de in-
certidumbre tecnoldgica a través de la “complejidad” de la tecnologfa
implicada en el acuerdo de subcontratacién (Masten, 1984, Masten et
al., 1991). Concretamente, se cred la variable COMPLEJO, que mi-
de la complejidad técnica del producto subcontratado, en comparacion
con el resto de productos obtenidos internamente, en una escala Likert
de cinco puntos.

En relacién con la Hipdtesis 7, la incertidumbre sobre la demanda,
o necesidades futuras del contratista, fue aproximada a partir de la
variable CERTPREV. Esta mide, en una escala Likert de cinco po-
siciones, el grado de precisién en las previsiones realizadas sobre el
consumo del producto subcontratado. Para utilizar dicha variable co-
mo aproximacién a la falta de certeza se invirtié la escala, dando lugar
a la variable IMPREVI, que adopta valores entre 1 (gran precisién) y
5 (gran imprecisién).

Por otra parte, para contrastar la Hipétesis 8 relativa al tamafio de las
empresas, se pidi6 a los encuestados que indicasen el nimero de em-
pleados que figuraban en la plantilla de la compaiifa (por intervalos).
A partir de dicha informacién se construyeron 4 variables ficticias que
toman el valor 1 en los siguientes casos: MICRO, menos de 20 emplea-
dos; PEQUENA, entre 20 y 49 empleados; MEDIANA, entre 50 y 250
empleados; y GRANDE, 250 6 més empleados.
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CuaDRO 1
Resumen de las variables independientes y signo esperado de su
influencia sobre la variable dependiente (FORMALCO)

Hipétesis Variable  Definicién Influenci,
esperada
HI/H2  SspEcIF-P  Grado en que la acitvidad subcontratada es +/-

especifica a la empresa contratista.

DURACEL Numero de afios durante los cuales ha venido
manteniendo negocios con el subcontratista

H3 EMPLEADO =1 si alguno de los trabajadores del subcontratista
habia estado empleado previamente por el contratista

DISTAGEO Distancia geogréfica entre contratista y subcontratista  +

COMPETEN Intensidad de la competencia el mercado de -
subcontratistas

H4 PARCIAL =1 sila subcontratacion es parcial -

MULTIPLE =1 si subcontrata la actividad a mds de una empresa,

H6 coMpLEJO Grado de complejidad técnica del producto -
subcontratado
H7 IMPREVI ~ Grado de imprecisién o inexactitud en las previsiones -

realizadas sobre la demanda futura

PEQUENA =1 si tiene entre 20 y 40 empleados
H8 MEDIANA =1 si tiene entre 50 y 249 empleados +
GRANDE =1 sl tiene 250 6 mas empleados

SECTOR? =1 si la empresa pertenece al subsector electronico
(i=1,2,3,4).

IDENTIF =1 si la actividad subcontratada consiste en la
fabricacién de equipos, productos terminados,
componentes o piezas. 0 en caso de subcontratar ~ +/-
un servicio o actividad distinta a la fabricacién.

® 1=Flectrénica de conswmo, 2=Componentes electrénicos, 3=Electrénica profesional y
4=Telemdtica. En el caso de las empresas que operaban en varios subsectores sumulténe-
amente, se considerd tinicamente el subsector principal de actividad.

Por 1ltimo, se consideré un conjunto de variables explicativas de con-
trol referidas al subsector de la industria electrénica donde operan las
empresas contratistas (SECTOR,) y al tipo de actividad subcontrata-
da (IDENTIF). Con ello, se pretende estimar la incidencia que ejercen
las caracteristicas propias del campo de actividad y la naturaleza de
la operacién subcontratada —al margen de las variables independien-
tes definidas en los apartados anteriores— sobre la redaccién de un
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contrato formal. En relacién con el subsector, se crearon cuatro va-
riables ficticias, SECTOR;, SECTORg, SECTOR3 y SECTORy, de
modo que cada una de ellas toma el valor 1 si el contratista opera,
respectivamente, en los subsectores: electrdnica de consumo, compo-
nentes electronicos, electrénica profesional y telemdtica, y el valor 0
en caso contrario. La variable IDENTIF es una variable dicotémica,
que adopta el valor 1 si se subcontrata una actividad de produccién
—ya sea la fabricacién de componentes, productos terminados o bienes
de equipo— y 0 si se subcontrata un servicio distinto a la fabricacién
—como, por ejemplo, servicios de disefio, gestién de inventarios, dis-
tribucién de productos, etc.—
CuaDRO 2

Estadisticos descriptivos y rango de variacion
de las variables independientes

SPECIF-P  DURACEL EMPLEADO DISTAGEO COMPETEN MULTIPLE PARCIAL COMPLEJO IMPREVI

N 74 69 74 74 74 74 74 74 74

R (1-5 (1-49 o/1 -8 (-5 o/t 0/1 ((1-5 (1-5)
X//mn 3,30 2,60 19 2,70 3,43 50 20 2,77 2,76

S 1,38 0,83 -- 1,24 0,78 -- - 0,97 0,70

MICRO  PEQUENA MEDIANA GRANDE SECTOR1 SECTOR2 SECTOR3 SECTOR4 IDENTIF

N 74 69 74 74 74 74 74 74 73
R 0/t o/t 0o/1 0o/t o/t o/t 0/1 0/1 0/1
X//n 9 22 29 14 5 12 43 14 49

N=cbservaciones vélidas; R=rango de variacién, X=media//n= recuento de unos;
S=desviacién tipica.

* Para las variables ficticias, solo se presentan las observaciones validas (N) y el
nimero de casos 1(n).

3.2 Resultados y discusion

El Cuadro 4 recoge los principales resultados de las distintas especifica-
ciones del modelo logit binomial estimado. Asi, en la primera columna,
se han considerado todas las variables independientes requeridas para
el contraste de las hipétesis establecidas en la seccién precedente. La
segunda columna, en cambio, muestra los resultados obtenidos cuando
Unicamente se considera el efecto de la especificidad sobre la forma-
lizacién contractual. Finalmente, en la tercera columna, se presenta
el modelo incluyendo sélo aquéllas variables en las que se han obte-
nido pardmetros significativos en las distintas pruebas efectuadas. El
Cuadro 5 muestra la capacidad de prediccién de las distintas especifi-
caciones del modelo.



, VOL XXV1 (1), 2002

Z

INVESTIGACIONES ECONOMICAS

102

L3Z0- ¥ dOLDIS
$01°0- ev1°0 OHOIN
981°0- ¥G0°0 G000 IATHINT
8200 6220- 631°0- 900°‘0 OrTIdNOD
¥e1°0- 1600 0800 LLT1°0 290°0- TIJLLION
¥L2°0- AR N Sr1°0- 191°0 610°0- S¥1°0 TVIOHVd
181°0- cL00 1210 ¥I1°0- 180°0- 2910 ¥91°0- NALIINOD
S¥1°0 T11°0- 1200- 180°0 ¥£0°0 000°0- 3S0°0 £00°0 OHIOVISIA
¥0g'0- 0020 2¥1°0- 830°0- £60°0- GE1°0- GG0‘0 0%0°‘0- £20°0- OavITIdNAE
0600 980°0- 220°0 89¢€°0- 9800 860°0- 2c0‘'0- 2S00 8IT1°0- 9500 TIOVINA
£6£0 9€0°0- ¥60°0 G20'0- g01‘0 G9T0- GS0°0- £22’0- S000- £90°0 210°0 d-d10HdS
ALLCANT ¥ HOLOdS O™OIN IATSANT  OfTIdWNOD FIIIIOWN  TVIONVd NILAdNOD OIDVISIA OAVIIdNT TIOVHNA

SOUOIOB[OLIOD OP ZLIIBN

¢ oHavny



s. LOPEZ, J. VENTURA, M. GONZALEZ: FORMALIZACION DE ACUERDOS 103

CUADRO 4
Modelo logit binomial.
Factores determinantes de la formalizacién contractual

Estimacién (1) Estimacién (2) Estimacion (3)
Variables explicativas
CONSTANTE 8,153 (1,845%) 2,939 (2,997%%%) 5877 (2,828%**)
SPECIF-P -0,675 (-1,903%) 0,408 (-1,82%) -0,536 (-1,708*)
DURACEL -0,331  (-0,609) - - - -
EMPLEADO 22,127 (1,972%%) - - -1,608 (-1,867%)
DISTAGEQ -0,121 (-0,358%) - - - -
COMPETEN 0,313 (0,581} - - - -
PARCIAL 0,312 (0,315) - - - -
MULTIPLE 22,088 (-2,244%) - - 2,132 (-2,468*%)
COMPLEJO -1,067  (-2,22**) - - -0,816 (-2,032%*)
IMPREVI -0,478 (-0,846) - - - -
PEQUENAS 3,323 (1,865%) - - 1,985 (1,564}
MEDIANAS 4,448 (2,616**%) - - 3,682 (2,800%**)
GRANDES 5002 (2,544%) - - 3,649 (2,322%%)
Variables de control
SECTOR 1 -2,524  (1,419) -0,798 (-0,701) -2,234 (-1,442)
SECTOR 2 -4,103  (-2,063**) -2,399  (-2,184**) -4,614 (-2,735%**)
SECTOR 3 -0,190  (-0,204) 0,547 (-0,811) -0,533 (-0,597)
IDENTIF -2,809 (-2,193%%) -1,019 (-1,527) -1,917 (-2,061**)
N 68 72 2
¥ 39,32 (P<0,005) 15,72 (P<0,01) 398,06 (P<0,00005)
Pseudo R? 0,439 0,196 0,411

Niveles de significacién: *p<0,1; **p<0,05; ***p<0,005.

CUADRO 5
Capacidad de prediccién del modelo Matrices de clasificacién)
Estimacion (1) Estimacién (2) Estimacion (3)
Predicciones Predicciones Predicciones
Observ. Y=0 Y=1 Total Y=0 Y=1 Total Y=0 Y=t Total
Y=0 23 6 29 21 11 32 24 8 32
Y=1 8 33 39 13 27 40 7 33 40
Total 29 39 68 34 38 72 31 41 72
Correctas 82,35% 66,66% 79,16%

Los resultados son, en general, coherentes con las hipé6tesis estableci-
das. En primer lugar, se obtiene una relacién negativa y significafi-
va entre la especificidad (SPECIF_P) y la variable dependiente FOR-
MALCO, lo que indica que cuanto més especifica es la actividad sub-
contratada menor es la probabilidad de redactar un contrato formal.
Dada la relevancia de este resultado, hemos comprobado su robustez
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estimando el modelo con distintas especificaciones. Asi, la columng,
2 recoge los resultados cuando sélo se considera la especificidad y las
variables de control, observdndose que el coeficiente estimado mantie-
ne su signo y su significacién estadistica. Esto nos lleva a rechazar la
Hipétesis 1 y aceptar la explicacién que ofrece la Hipdtesis 2 acerca del
efecto de la especificidad sobre la formalizacién. Esto es, las cuasirren-
tas generadas como consecuencia de dicha especificidad actiian como
una garantia de cumplimiento, disminuyendo la necesidad de introdu-
cir salvaguardias o garantfas contractuales de cardcter explicito. En
concreto, las inversiones bilaterales en activos especificos que genera
la naturaleza idiosincrésica de la actividad subcontratada, sirven para
reforzar las “promesas informales de cumplimiento” que efectian las
partes. Esto se debe a que incrementan la interdependencia estratégica
entre los contratantes y, con ello, las pérdidas que éstos soportarian
en caso de incumplir unilateralmente el acuerdo. Dichas pérdidas po-
drian venir determinadas por la disminucién de su capital reputacional
y, consecuentemente, por la imposibilidad de aprovecharse en el futuro
del mayor valor que son capaces de generar las inversiones especificas
al intercambio (Dyer, 1997, p. 550).

En segundo lugar, los resultados muestran que si los trabajadores
del subcontratista son ex-empleados de la empresa compradora (EM-
PLEADO), disminuye la probabilidad de redactar un contrato formal.
Este resultado respalda la hipdtesis de que la confianza surgida del
mayor conocimiento mutuo entre las empresas actia como una salva-
guardia implicita, capaz de sustituir a la redaccién de contratos for-
males (Hipétesis 3). Cabe argumentar que esta medida no recoge el
efecto calculativo o racional de la confianza (Williamson, 1993}, con
lo que serfa un atributo més propio de las personas que de las institu-
ciones. En consecuencia, podrfa esperarse que este efecto se diluyese
con el tamafo de la empresa; es decir, a medida que la importancia de
los vinculos personales y/o de afinidad disminuyen al ser muy grande
la organizacién (y probablemente mds burocratizada). Cuantitativa-
mente este efecto podria ser recogido por una variable interactiva que
fuese el producto de las variables ficticias de tamafio y la variable EM-
PLEADO. Sin embargo, cuando se han introducido estas variables en
el modelo, no se han obtenido coeficientes significativos, lo que parece
indicar que el efecto de la confianza no se diluye con el tamafio.

Los parametros estimados para el resto de variables encargadas de
medir la confianza basada en el conocimiento no son estadisticamente
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distintos de cero. En concreto, la experiencia previa medida a través
del nimero de afios que las empresas llevan negociando (DURACEL)
no afecta a la formalizacién, aunque su coeficiente presente el signo
adecuado. A este respecto, cabe destacar que la mayoria de las em-
presas de la muestra llevaban relaciondndose comercialmente con sus
subcontratistas por perfodos superiores a dos afios. En particular, es-
te periodo es de 7,11 afios por término medio, plazo que consideramos
suficiente para haber desarrollado un nivel de confianza “aceptable”
entre ambas empresas. En cierta medida, esto puede ocultar el posible
efecto significativo de esta variable sobre la formalizacion.

La distancia geogréfica entre contratista y subcontratista, medida a
través de DISTAGEO, tampoco presenta un efecto significativo so-
bre FORMALCO. En este sentido, cabria argumentar que inicamente
aquellas empresas muy préximas entre sf se pueden aprovechar del tipo
de contactos interpersonales e intercambio de informacién, necesarios
para desarrollar niveles elevados de conflanza. Bajo esta perspectiva,
la probabilidad de redactar un contrato formal tinicamente serfa me-
nor en aquellas empresas situadas en el mismo municipio o poblacién.
Con el fin de contrastar esta hipdtesis, se opté por reestimar el mo-
delo con la variable dicotémica DISTADIC, que adopta el valor “0”
si el subcontratista se ubica en la misma poblacién o municipio y “1”
en caso contrario; no obstante, el pardmetro estimado para esta nue-
va variable tampoco es significativo —si bien, en este caso, presenta
el signo positivo esperado—'¢. Por tanto, los resultados obtenidos no
respaldan la hipédtesis planteada sobre el efecto positivo de la distancia
geografica entre contratista y subcontratista sobre la formalizacién.

En relacién con la Hipétesis 4, las estimaciones obtenidas parecen res-
paldar el efecto sustitucién entre la formalizacién contractual y las
salvaguardias implicitas vinculadas al poder de negociacién del com-
prador, cuando éste es medido a través de la variable MULTIPLE.
Asi; el hecho de que la empresa principal subcontrate con mds de un
vendedor tiene un efecto significativo y de signo negativo sobre la pro-
babilidad de redactar un contrato formal. Sin embargo, el hecho de que
la empresa principal realice internamente parte de la actividad subcon-
tratada (PARCIAL) no parece mejorar su capacidad para sancionar
futuros incumplimientos del vendedor —de ahi que la probabilidad de
formalizacién no se vea afectada—. Igualmente, el nivel de compe-

16 . Y .
No se presentan estos resultados porque su coeficiente no es significativo y su
Inclusién en el modelo no afecta a los resultados presentados en el Cuadro 4.
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tencia que existe entre los potenciales subcontratistas (COMPETEN)
tampoco tiene efectos significativos sobre el grado de formalizacién.
Estos resultados nos indican que, en ultima instancia, la capacidad del
mercado para disciplinar o asegurar el correcto comportamiento de los
subcontratistas parece ser més eficaz cuando ésta se articula mediante
el establecimiento de acuerdos de subcontratacién con multiples ven-
dedores que cuando se retiene cierta capacidad productiva. Es decir,
serfa bajo estas circunstancias cuando la amenaza de cambiar de ven-
dedor en caso de incumplimiento se harfa més creible a los ojos de los
vendedores.

Respecto a los factores que determinan los costes asociados a la for-
‘malizacién, nuestros resultados confirman la presencia de una relacién
negativa y significativa entre el grado de incertidumbre tecnolégica que
rodea a la actividad subcontratada, medido a través de su grado de
complejidad (COMPLEJO), y la formalizacién contractual (Hipdtesis
6). Por el contrario, el efecto de la variable que mide la incertidumbre
sobre las necesidades futuras del producto subcontratado, IMPREVI,
no es estadisticamente significativo (aunque presenta el signo el espe-
rado), lo que nos lleva a rechazar la Hipétesis 7.

Por otra parte, la significacién de las variables ficticias referidas al ta-
maifio del contratista, parece indicar la existencia de ciertas economias
de escala en el proceso de formalizacién de los contratos, tal y como
postula la Hip6tesis 8. Ademads, la similitud entre los coeficientes de
las variables MEDIANA y GRANDE en la tercera columna del Cua-
dro 4 parece indicar que las ventajas que ofrece el tamafio empresarial
sobre la formalizacién no son continuas, sino que existe un tamano
minimo o umbral a partir del cual una mayor dimensién no aporta
ventaja adicional alguna.

Finalmente, los resultados obtenidos para las variables introducidas
con el fin de tener en cuenta otros efectos (SECTOR, e IDENTIF) re-
flejan que, en comparacién con las empresas contratistas pertenecien-
tes al subsector de la telemética (variable SECTOR,), las empresas
cuya actividad principal es la electrénica de consumo y la electrénica
profesional no presentan diferencias significativas en cuanto a su pro-
pensién a redactar contratos formales. Sin embargo, si se obtiene un
coeficiente significativo y negativo para la variable SECTORg, lo que
indica que en la industria de componentes electrénicos la propension a

. : (ri 17
redactar contratos formales es menor que en la industria telemética®’.

Y Tomando como referencia al resto de campos distintos a la telemética, no se
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Asimismo, los resultados muestran que, en relacién con los contratos
empleados en la subcontratacién de un servicio distinto a la fabricacién
(como, por ejemplo, un servicio logfstico, de programacién o disefio),
los contratos establecidos para la subcontratacién de una actividad
de produccién (ya sea la fabricacién de un componente, un producto
terminado o un equipo) tienen una menor probabilidad de ser contratos
formales.

Ambos resultados pueden explicarse porque tanto en el subsector de
componentes electrénicos (frente al subsector de la telemética) como
en la subcontratacién de productos (frente a servicios), el objeto de la
subcontratacion estd mas estandarizado. Ello reduce los problemas de
medida del resultado del intercambio y, consecuentemente, la necesidad
de redactar un contrato formalizado.

4. Conclusiones

Este trabajo analiza los acuerdos de subcontratacién en la industria
electrénica, planteando una serie de hipétesis sobre los principales fac-
tores determinantes de su grado de formalizacién. En primer lugar, se
considera la posible influencia de la especificidad sobre la utilizacién de
salvaguardias contractuales explicitas, propias de los contratos forma-
les. En segundo lugar, se analiza el efecto sustitucién entre el empleo
de salvaguardias implicitas o autoexigibles, tales como la confianza o el
poder de mercado del contratista, y las salvaguardias explicitas forma-
les. Finalmente, hemos considerado la incertidumbre como un factor
que aumenta los costes asociados a la redaccién de contratos forma-
les y el tamafio empresarial como una variable que actta en sentido
contrario, aumentando la probabilidad de establecer tales contratos.

Estas hipétesis se han contrastado sobre una muestra de 74 acuerdos de
subcontratacién establecidos por empresas de la industria electrénica
con sus subcontratistas y vigentes durante 1997. Los resultados re-
flejan que la especificidad de la actividad subcontratada disminuye
la probabilidad de redactar un contrato formal, ya que aumenta la
interdependencia entre el contratista y subcontratista y, con ello, su
interés hacia la cooperacién. El efecto negativo de la confianza sobre
la formalizacién es significativo cuando ésta es medida a través del co-
nocimiento mutuo que genera el que los subcontratistas hayan estado

apreciaron diferencias significativas entre subsectores —con la excepcién légica de
la variable SECTOR4 que presenta un coeficiente significativo de signo positivo
cuando se compara con el subsector de componentes electrénicos—.
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empleados previamente en la empresa compradora. Por el contrario,
la proximidad geografica y la duracién de las relaciones comerciales
entre ambas empresas no parece aumentar su nivel de confianza, ni
incide sobre el grado de formalizacién contractual. Por otra parte, la
subcontratacién miltiple actia como un mecanismo de salvaguardia
implicito, capaz de sustituir la formalizacién de los contratos, ya que
aumenta la facilidad con que el contratista puede sancionar futuros
incumplimientos contractuales. A su vez, el efecto de la incertidumbre
sobre los costes de la formalizacién sdlo es relevante cuando ésta se
mide en términos de la incertidumbre tecnoldgica que provoca la com-
plejidad del producto subcontratado, y no cuando se mide en términos
de su demanda futura (incertidumbre sobre cantidades). Finalmen-
te, los resultados muestran que las empresas de gran tamafo parecen
tener més facilidad para formalizar sus contratos, acudiendo en ma-
yor medida a este tipo de salvaguardias explicitas que las empresas
de menor dimensién, probablemente debido a la existencia de ciertas
economias de escala en el proceso de formalizacién.
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Abstract

This paper studies the adoption of formal contracts as a safequard mecha-
nism m subcontracting agreements in the Spanish electronic industry, exama-
nang 1ts relation wnth specificity, uncertainty, size, and the existence of other
safequards. The analysis of 74 subcontracting agreements confirms that the
probability of writing a formal contract is positively related to the contrac-
tor’s size, and negatwely related to the subcontracted activity specificity, to
the degree of previous knowledge and confidence between firms, and to the
contractor’s capacity for substituting the subcontractor. Furthermore, statis-
tically sigmaficant differences mn the use of formal contracts are also detected,
depending on the electronic subsector considered and the nature of the sub-
contracted activity (goods or services).

Keywords: transaction costs, incomplete contracts, formal contracts, electro-
nic industry, subcontracting.
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