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Introduccién

convertido en uno de los temas mas relevantes

tanto en la Administracién como en los Estudios
Organizacionales.! Son varias las razones por las
cuales la ética de los negocios es una propuesta de
andlisis interesante: a) porque la ética contribuye a
definir los objetivos y la misién de las empresas, asi
como a orientar su responsabilidad social (Sternberg,
2001); b) en la medida que los valores éticos influyen
sobre las actitudes del personal y sobre la cultura
corporativa, se mejora el desempeiio econémico
de las organizaciones productivas (Hopkins, 2001);
c) conforme los valores se difunden en la empresa
y son llevados a la practica, se convierten en cos-
tumbres y reglas de gobernabilidad o control que
incentivan o sancionan el comportamiento de los
individuos (Petrick y Quinn, 2001); d) el ejercicio
de la ética en los negocios mejora la reputacion y
la confianza social (Elegido, 1996), y e) los valores
compartidos coadyuvan a evitar o anticiparse a los
problemas contractuales, asi como a mejorar la co-

En la actualidad, la ética de los negocios se ha
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operacién inter empresas (Melé, 1996; y Dunfee y
Donaldson, 2001).

Los objetivos fundamentales de este trabajo son
los siguientes: describir el significado del concepto
de la ética de negocios y los valores que involucra;
destacar la importancia de la moral y la confianza
en las relaciones contractuales como dos elementos
fundamentales de la ética de los negocios, y compa-
rar la vision econémica institucional de Williamson
con el planteamiento de Nooteboom respecto al
papel de los valores y el oportunismo durante la con-
signacién de acuerdos.

Algunas de las preguntas bdsicas que se intentard
responder son las siguientes: ;Qué se entiende por éti-
ca de los negocios y qué valores incluye? ;De qué ma-
nera influye en las relaciones contractuales? ;Por qué
es importante considerar la confianza, la moral y las
instituciones en los vinculos de colaboracién inter em-
presa? ;En qué se diferencian las propuestas que hacen
Williamson y Nooteboom al respecto de los valores
éticos y los contratos de cooperacién inter empresa?

La hipétesis central del trabajo es que, dentro de
la ética de los negocios, el estudio de las relaciones
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contractuales es importante, dada la trascendencia
que tiene el comercio entre empresas como un fe-
némeno econoémico-social. Cualquiera que sea la ca-
tegoria de andlisis (la virtud, las normas, los bienes)
o la propuesta tedrica considerada, el estudio de los
diferentes tipos de acuerdos es un proceso ético y
complejo en el que interactian no sélo la confian-
za y el oportunismo. En estos vinculos intervienen,
ademas, el tiempo, los valores, las normas, el tipo de
bienes y de inversiones involucradas, la amistad, las
sanciones o los beneficios involucrados.

El trabajo se estructura en cuatro partes. En la pri-
mera se describen los diferentes niveles de estudio
de la ética, la variedad conceptual que existe en tor-
no a la “ética de los negocios” y los valores que se
consideran. En la segunda se resaltan las normas y
la confianza como dos aspectos centrales en la éti-
ca de los negocios y dentro de las relaciones con-
tractuales; en la tercera se ofrece una descripciéon
y sintesis de las reflexiones econémicas que hace
Williamson en torno al papel del oportunismo liga-
do a activos especificos en la presencia de vinculos
contractuales entre dos empresas. Finalmente, en la
cuarta parte se habla de la confianza y las institu-
ciones como dos mecanismos importantes que ate-
ndan el oportunismo contractual, de acuerdo con la
vision de Nooteboom que se encuentra ligada a los
Estudios Organizacionales. Por dltimo se incluyen
las conclusiones y la bibliografia.

La ética de los negocios: definicion y valores

En las dltimas tres décadas, la consideracion de la
ética en los negocios ha tenido una creciente im-
portancia socioecondmica y cultural. Los distintos
trabajos que proliferan en la materia abarcan des-
de el ambito tedrico hasta el empirico (Dunfee y
Donaldson, 2001). A la fecha, sin embargo, los es-
tudiosos del tema no han logrado concentrarse en
una sola Iihea de investigacién, situacion ademas
propiciada por el empleo de mudiltiples perspecti-
vas y metodologias (Madsen y Shafrite, 1990). Es

probable que esta diversidad de propuestas en el
estudio de la ética de los negocios esté en relacion
directa con la multiplicidad de niveles en que histé-
ricamente se ha abordado el problema de la ética
en cuanto tal.’

Fontrodona, Guillén y Rodriguez (1998) senalan
que, en general, el estudio de la ética se ha desarro-
llado en tres niveles relativamente independientes: a)
la ética de la virtud, donde lo bueno se vincula con
aquello que es socialmente considerado racional o
con el aprendizaje de habitos socialmente acepta-
bles; b) la ética de las normas (dmbito en que la moral
se generaliza como un patrén social); aqui, de acuer-
do con los postulados de Kant, el individuo debe ac-
tuar tal y como le gustaria que los demas lo hicieran
(razén practica), y ninguna persona debe utilizar a
otras como medio para alcanzar sus propios fines,
y ¢) la ética de los bienes; el placer se considera un
valor que, subjetiva u objetivamente, se localiza en
la utilidad que brindan las mercancids, mientras que
la moral se relaciona con las consecuencias que pue-
den tener las decisiones de los individuos; el acto
socialmente correcto es aquel que proporciona ma-
yor utilidad, satisfaccién y rendimiento econémico
o aquel que en la practica reduce mas los costos
socioeconémicos (Robin, Giallourakis et al., 1990; y
Petrick y Quinn, 2001).

En el discurso de la ética de los bienes resalta el
“hombre econémico”, esto es:

[...] un ser instrumentalmente racional y calculador,
buscador de satisfacer sus preferencias. Es el ser
tipico que aparece en la teorfa neocldsica como el
individuo maximizador de utilidad... el homo eco-
nomicus esta siempre buscando su propia ventaja...
actia sobre sus propias preferencias” (Hargreaves,
cit. en Ayala, 1999:49).

Ante el desarrollo de los tres niveles distintos de
ética (como virtud, normas y bienes), y de sus po-
sibles combinaciones y aplicaciones, la definicién
de la “ética de los negocios” involucra mdiltiples ele-
mentos (véase bloque I).
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BLOQUE I
DEFINICIONES SOBRE EL SIGNIFICADO DE LA ETICA DE LOS NEGOCIOS

“I...] refers to the rightness and wrongness of the behaviors, decisions, or actions of the people who work
in business organizations [...] Business ethics extends the range of criteria whereby human actions are jud-
ged to include things as societal expectations, fair competition, the aesthetic of advertising and the use of
public relations, the meaning of social responsibilities, reconciling corporate behavior at home w1th behavior
abroad, the extent of consumer sovereignty” (Carroll, 1989: 82 y 89).

“[..] ltis an application of the ethics to the corporate community. It is the identification of the important
business and social issues. It is a way to determine resposibility in business dealing. It is a critique of business.
And it is an attempt to unravel fundamental questions about the enterprise of business and those who enga-
ge in that enterprise” (Madsen y Shafrite, 1990:14).

“Es una reflexién sobre las practicas de negocios en las que se implican las normas y valores de los indivi-
duos, de las empresas y de la sociedad” (European Business Ethic NetWork, citado en Gélinier, 1994:45).

“Es un estudio especializado de lo moralmente correcto o incorrecto. Se concentra en las normas mora-
les en la medida en que éstas atafien concretamente a las politicas, instituciones y comportamientos de los
negocios [...] es una forma de ética aplicada, y comprende no sélo el andlisis de normas y valores morales,
sino que también trata de aplicar las conclusiones de ese andlisis a la serie de instituciones, tecnologias, tran-
sacciones, actividades, y procedimientos que llamamos negocios” (Veldsquez, 2000:14, 15).

“[...] the descriptive and normative study of moral awareness, judgment, character, and conduct as they
relate to all levels of managerial practice” (Petrick y Quinn, 2001:57).

De acuerdo con las anteriores definiciones, la Las relaciones contractuales: el papel de la moral
ética de los negocios hace referencia a: 1) la ela- y la confianza
boracién de juicios de valor, normas y criterios
que integran un cédigo social y moral de con- Para Melé (1996), en los acuerdos que suscriben dos
ducta,’ 2) la especificacién de responsabilidades O mas empresas se encuentran por lo menos dos
que deben tener los miembros de una empresa o asuntos éticos: la posibilidad de mantener intereses
corporacién consigo mismos; y 3) la evaluaciony  individuales y ocultar objetivos particulares, y la de
analisis de las consecuencias que los actos y las violar los acuerdos ante la aparicién de situaciones
decisiones empresariales pueden tener sobre sus no previstas en el contrato. En este marco, las em-
trabajadores, clientes, competidores y consumi-  presas cooperardn en tanto exista cierta expectativa
dores. de correspondencia o haya una moral que regule las

Las virtudes basicas o éticas de los negocios acciones en el tiempo.?
mas importantes son: la honestidad, la justicia, la La moral se integra por las normas, valores o es-
amistad, el honor, la |ea|tad, fa tenacidad para al- tdndares que los grupos o personas perciben como
canzar los objetivos propuestos, la honradez, la bueno o malo, como lo correcto o lo incorrecto que
reputacién y la confianza (Solomon, 1992). Estos se hace dentro o fuera de la empresa, de acuerdo
valores pueden promoverse al interior de cada con un contexto socio-cultural especifico. Por tan-
negocio e incluso difundirse en los intercambios to, las obligaciones morales que surgen entre dos
comerciales que una empresa tenga con otra. 0 mas empresas son el resultado de las relaciones

En el siguiente apartado se plantea la importan- contractuales e informales, asf como de la frecuencia
cia de la moral y la confianza en acuerdos de co- y de la calidad de las interacciones que estas dos

operacion entre empresas. organizaciones mantengan en el tiempo. Algunas
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obligaciones morales que aparecen en los contra-
tos entre empresas son: cumplir con las condicio-
nes estipuladas en el convenio acordado; informar
sobre la naturaleza del producto o los servicios a
entregar; evitar la coaccién; no engaiar; fortalecer
el bienestar de las partes que colaboran en el largo
plazo y minimizar las  desventajas entre los socios
(Velasquez, 2000; Dunfee y Donaldson, 2001).

La moral social contribuye a regular, guiar o san-
cionar el comportamiento de los distintos actores
sociales, que consienten firmar un contrato, al contri-
buir a comparar socialmente lo que “se hace” con lo
gue “deberia hacerse” (Dunfee y Donaldson, 2001).

La moral contractual resulta de un proceso cultu-
ral e histérico que es especifico de cada sociedad,
pero también es el resultado de la experiencia social
acumulada y, como tal, puede ser modificada con
el tiempo. Las normas, los valores y los estandares
contractuales perduran en tanto contribuyen a resol-
ver problemas legales y comerciales practicos e in-
mediatos que son de interés social (Veldsquez, 2000;
Anderson, 2001). La moral es importante en tanto in-
tegra creencias comunes que estandarizan y coordi-
nan las acciones de los individuos (Mintzberg, 1993),
y contribuye a guiar a las empresas en relacién con su
responsabilidad social.*

Las normas contractuales son respaldadas por los
valores que llegan a ser compartidos entre las partes.
Tal es el caso de la confianza, que se define como:
“la esperanza de que alguien, en nuestras relaciones
sociales, tenga obligaciones morales y responsabi-
lidad de demostrar una preocupacién especial por
el interés de otros, sobre el interés propio” (Barber,
1983; citado en Porras, 2003:206). La confianza es
un mecanismo de coordinacién e interaccién basa-
do en compartir valores y normas, a fin de apoyar la
cooperacion,® en ambientes en los que existe incerti-
dumbre y complejidad (Reed, 2001; Bueno, 2003).

Tanto la confianza como la colaboraciéon son re-
sultantes de un proceso de interaccién continua, en
el cual se denota la actitud honesta o la persecucién
del interés propio respecto a los del grupo. Una rela-
cién de cooperaciéon basada en la honestidad brinda
la posibilidad de crear normas de reciprocidad, si-
tuacién en que la reputacién se convierte en capital
social. Este altruismo reciproco es una respuesta al
intercambio comercial bilateral (Fukuyama, 1999).

La confianza esta ligada a la amistad, la lealtad,® la
transparencia, la integridad, la reputacion, la cultura

y la reciprocidad entre los participantes. Los valores,
la construccién social de cédigos de conducta, el
desarrollo de una trayectoria positiva de amistad, los
vinculos de familiaridad y la existencia de un lengua-
je comun son aspectos importantes para establecer
una relacién de confianza entre dos o mas empresas
(Alexander, 1995; Porras, 2003).

Sako (1998) hace referencia a tres tipos de confian-
za. La primera clase es la mds comin y se denomina
buena voluntad; se refiere a las mutuas expectativas
de compromiso y fiabilidad que se da entre dos o
mds personas a fin de que se vean igualmente bene-
ficiadas. El segundo tipo de confianza se denomina
competitiva; hace hincapié en que una de las partes
que negocia tiene el compromiso, dadas sus propias
capacidades, de cumplir con todos los objetivos
acordados formal o informalmente. El comprador
puede encomendar al productor que le haga una
pieza, o que lo apoye en su realizacién, en condicio-
nes en que su cliente puede monitorear o sancionar
el incumplimiento de lo pactado. La tercera clase de
confianza se llama contractual; en este caso, las per-
sonas realizan compromisos contractuales u orales
que pueden ser descritos en detalle o quedan como
un entendimiento tdcito; estos pactos se apoyan
en reglas, estandares o leyes que son reconocidas
institucionalmente. A diferencia de la propuesta de
Sako, para Oliver Williamson, la confianza no es un
valor central en las relaciones contractuales, como
se describe y analiza en el siguiente apartado.

La importancia del oportunismo en las relaciones
contractuales: la propuesta de Williamson

Williamson (1989) parte de las siguientes proposi-
ciones: 1) la unidad principal de andlisis es la tran-
saccion; 2) la busqueda de una correspondencia
entre las estructuras de gobernacién (marco organi-
zacional en el que se decide establecer la relacién
contractual) y las transacciones (de diferentes atribu-
tos) que reduzcan los costos de transacciones; 3) la
evaluacién institucional entre el mercado clésico, la
empresa y las formas “hibridas”, y 4) la integracién
de la racionalidad limitada y el oportunismo a la con-
dicién de especificidad de activos.

En este marco, la conducta de los individuos esta
asociada a la adquisicion de informacién, en con-
diciones de racionalidad limitada, y al oportunismo
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con dolo. Para Williamson, las condiciones de opor-
tunismo y racionalidad limitada integran la relacién
funcionalmente més acorde con la realidad, sobre
todo cuando existen graves dificultades contractua-
les (Williamson, 1989).

La racionalidad limitada supone dos clases de obs-
taculos: neurofisiolégicos (capacidad para almacenar,
recibir, recuperar y procesar informacién sin error), y
de lenguaje (habilidad para expresar adecuadamente
conocimientos o sentimientos mediante el uso de la
palabra, los nimeros o las gréficas). La racionalidad
limitada cobra importancia en situaciones de incer-
tidumbre econémica o complejidad organizacional
(Williamson, 1991). En condiciones de racionalidad
ilimitada, el oportunismo desaparece y los costos de
medicién (la cuantificacién de la productividad mar-
ginal, control y monitoreo) son nulos (Williamson,
1989). El imperativo del andlisis econémico en las
organizaciones es reducir la racionalidad limitada y
salvaguardar las transacciones especificas contra los
riesgos del oportunismo (Williamson, 1996). Este dil-
timo supone que los agentes econémicos se guian
por el egoismo y adoptan un comportamiento es-
tratégico, ademas de que se pueden apoyar en las
amenazas y promesas falsas (Williamson, 1991). Los
“hombres contractuales” negocian sobre la base del
oportunismo, lo que implica:

[...] la bisqueda del interés propio con dolo. Esto
incluye algunas de las formas mds fragrantes tales
como la mentira, el robo y el engaiio, pero no se
limita a ellas. Mds a menudo, el oportunismo com-
prende algunas formas sutiles de engafio. Se inclu-
ye aqui tanto las formas activas como las pasivas,
y tanto los tipos ex ante como los tipos ex post. El
oportunismo ex ante y el ex post se reconocen en la
literatura de los seguros bajo los rubros de la selec-
cién adversa y el azar moral [...] El oportunismo se
refiere a la revelacién incompleta o distorsionada
de la informacién, especialmente a los esfuerzos
premeditados para equivocar, distorsionar, ocultar,
ofuscar o confundir (Williamson, 1989:57).

En la relacién contractual cada una de las partes
busca su propio beneficio. Para alcanzar sus obje-
tivos personales, el “/hombre contractual” oculta in-
formacion, hace trampa, es deshonesto o desleal. A
través del dolo (sinénimo de fraude o engano) y el
egoismo, una de las partes que firmé un contrato

puede lograr “ventajas transaccionales”; dicha posibi-
lidad genera incertidumbre conductista (Williamson,
1991).

La incertidumbre y el dominio del oportunismo
gue se dan entre los negocios son muy superiores
a la posibilidad de que surja un tipo de confianza
contractual. Desde el punto de vista de Williamson

.(1996), el concepto de confianza esta ligado a la pro-

babilidad subjetiva o a la promesa de mantener una
relacién de cooperacion que no perjudique a algu-
nas de las partes. En este sentido, la confianza lleva
implicita la posibilidad de un riesgo continuo que
tiene que ser medido. De ahf que:

The upshot is that trust is purportedly made more
transparent and operational by treating calculated
trust as subset of calculated risk [...] Trust will hereaf-
ter be reserved for noncalculative personal relations
(and, possibly, in a hyphenated form to describe diffe-
rences in the institutional environment (Williamson,
1996:257, 274).

Para Williamson, lo que rige en las relaciones con-
tractuales es el riesgo calculado. El concepto de con-
fianza en cuanto tal, s6lo debe ser utilizado en dos
casos: por un lado, cuando se trata de la confianza
personal (caracterizada por la ausencia de monito-
reo y el calculo), esto es, cuando hay predicciones
favorables o se da la posibilidad del perdén; hay
discrecién o prudencia entre las partes; y existen re-
laciones familiares, de amistad o noviazgo. Por otro
lado, cuando se trata de la confianza institucional

~ (hypenated trust), que incluye las politicas, las regula-

ciones, la cultura social y la corporativa, las redes y la
profesionalizacion. La confianza institucional no es
calculadora, mas bien es sancionadora o reguladora,
y forma parte del ambiente institucional en el que
se pactan y desarrollan los acuerdos contractuales
(Williamson, 1996).7

Ante la ausencia de una confianza no calculado-
ra o el predominio del riesgo calculador, las prin-
cipales formas de evitar el oportunismo con dolo,
en las relaciones contractuales, son dos: a) el esta-
blecimiento de salvaguardas contractuales, y b) la
integracion vertical. Los contratos -en el esquema
de Williamson- son incompletos, dada la racionali-
dad limitada que tienen los actores. Sin embargo,
es posible que a fin de contemplar o anticiparse al
comportamiento oportunista, de cualquiera de las
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partes, se establezcan cldusulas de contingencia o
salvaguardas que sirvan para detallar las condiciones
y la forma cémo se van a llevar las transacciones. En
este sentido: “Transaction cost economics refers to
contractual safeguards, or their absence, rather than
trust, or its absence” (Williamson, 1996:256).

Las salvaguardas contribuyen a sancionar y regu-
lar las conductas egoistas y dolosas ex post; de esta
manera se reducen los niveles de incertidumbre. Por
otro lado, la integracion vertical es una forma adi-
cional de evadir la posibilidad del comportamiento
oportunista, sobre todo en condiciones en las que
hay intercambio con alta especificidad de activos.
Las transacciones de activos no especificos (no es-
tandarizados y recurrentes en sus transacciones) se
llevan a cabo en el mercado. Mientras, el intercam-
bio de activos especificos domina en estructuras
de gobernabilidad “hibridas”.? La especificidad de
activos puede estar ligada a la proximidad espacial,
la adquisicion de personal, la compra de equipo
y maquinaria especializada, y nuevas inversiones
destinadas a la ampliacién de la planta productlva
(Williamson, 1989; 1996).

Cuando en las relaciones contractuales inter em-
presa se deja de intercambiar mercancias estandari-
zadas y aumenta la especificidad de los activos, se
opta por estructuras bilaterales de gobierno. Esta si-
tuacion se presenta sobre todo en la contratacion re-
lacional (estructuras hibridas). Se trata de transaccio-
nes altamente especificas y recurrentes que se apo-
yan en reglas muy concretas, y en acuerdos adminis-
trativos ajustables. En este caso, como resultado de
una licitacion (la “gran transformacién”)? se generan
estructuras de gobernacién o de control hibridas.
Esta estructura se caracteriza por: a) la autonomia
de las partes con plena identidad; b) el intercambio
de activos especificos que genera dependencia en
una o ambas empresas; c) la firma de contratos in-
completos, y d) la no intervencién de terceros en la
solucién de conflictos (Williamson, 1989; 1996).

No obstante, las estructuras hibridas ceden su
paso a formas de gobierno basadas en la jerarquia
cuando, al crecer el ndmero y la frecuencia de las
transacciones y aumentar la especificidad de activos,
se eleva el oportunismo de los agentes econémi-
cos y, por tanto, crece la incertidumbre estratégica
(Williamson, 1989; 1996). La integracién vertical tie-
ne mas ventajas que las estructuras hibridas ya que,
al incorporar la produccién dentro de la empresa,

hay posibilidades de armonizar los intereses de los
sujetos, hacer uso de mecanismos eficientes para la
toma de decisiones y evitar los riesgos de tipo opor-
tunista (Williamson, 1999).

Después de plantear de manera sintética la im-
portancia del oportunismo y de otros elementos
(racionalidad limitada y alta especificidad de acti-
vos) dentro de los vinculos de cooperacién inter
empresa, en el siguiente apartado se aborda la pro-
puesta de Nooteboom, una visién alternativa en el
andlisis de las relaciones contractuales.

Coémo la confianza y las instituciones atendan el
oportunismo en las relaciones contractuales: la vi-
sion de Nooteboom

De acuerdo con Nooteboom (2000), la propuesta
de Williamson es limitada porque niega el papel
que tiene la reputacién en los acuerdos contractua-
les; ignora la posibilidad que ofrecen los procesos
de aprendizaje para la construccién de la confian-
za en el tiempo y en la reduccién del oportunismo.
Williamson se enfoca en el contrato y no en la re-
lacién contractual; les da escasa importancia a las
normas y reglas sociales como formas de regular los
comportamientos cooperativos (Nooteboom et al.,
1993). En situaciones de colaboracion interorganiza-
cional —sostiene Nooteboom, la confianza es funda-
mental, sobre todo cuando esta en riesgo la difusién
e intercambio de conocimiento. El concepto de con-
fianza se refiere:

[...] to preferences benign to the preservation of the
relationship, as web as to the social norms that ena-
ble parties in an exchange relationship to renounce
enforcement mechanisms such as private ordering,
legal contracts, etc. [..] concept covering the be-
nign preferences and relational norms that we do
not intend to measure directly (Nooteboom et al,,
1993:90). °

La confianza se basa en compartir valores y nor-
mas ex ante, pero también en la amistad y la frater-
nidad, y en la interaccién “frente a frente” que tiene
como objeto construir un acuerdo de cooperacién
(Nooteboom, 1999). Estos compromisos se funda-
mentan sobre la base de que la contraparte no in-
tentara perjudicar, aunque existe la posibilidad del
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oportunismo y el incentivo potencial para hacerlo
(Nooteboom, 2000). La confianza tiene un funda-
mento racional, y no es incondicional, pues se apo-
ya en el comportamiento ético, la construccién de
rutinas basadas en la percepcion, la interpretacion
y el comportamiento que tienen los participantes
durante una relacién social especifica (Nooteboom,
2000). En la confianza siempre existen riesgos y la
posibilidad de traicién por parte de algunos de los
miembros asociados. No obstante, la confianza no
es ciega (puesto que hay posibilidades de oportunis-
mo, es necesario monitorear el comportamiento de
los socios), ni incondicional (hay limites de toleran-
cia). Se sustenta tanto en la racionalidad (el interés
propio) como en el aprendizaje (interpretaciones
cognitivas, experiencia y rutinas exitosas) y la cultu-
ra (los valores y las normas del grupo); (Nooteboom,
2000; 2002).

La confianza se construye en el tiempo. Este pro-
ceso se puede dividir en tres etapas: 1) la inicial o de
control, ante la falta de confianza es necesario mo-
nitorear las actividades realizadas por la contraparte
a fin de sancionar o evitar el oportunismo; 2) la de

la evaluacién de la honradez y cumplimiento de lo
acordado, cuando se desarrollan ciertos niveles de
confianza sobre la base del conocimiento y la expe-
riencia, tanto en el mediano como en el largo plazo,
y 3) la extension de los niveles de confianza sobre la
base de la identificacién entre las partes. No todas
las etapas se cumplen en una relacién social de inter-
cambio, dado que la desconfianza puede surgir en
cualquier momento. En su defecto, los vinculos de co-
operacién pueden conservarse en la segunda etapa.
Asimismo, se reconoce la existencia de muchos cami-
nos para construir la confianza, dependiendo de las
contingencias, objetivos, preferencias y de la historia
de cada relacién social (Nooteboom, 2000; 2002).

Las relaciones de cooperacion entre las empresas
y los individuos son muy complejas; en la colabora-
cién se pueden observar elementos micro y macro
sociales, mismos que se pueden vincular o no con
el comportamiento egoista (Nooteboom, 1997). La
colaboracién social puede ser gobernada o contro-
lada por la coercién, los lazos de amistad o consan-
guinidad, el egoismo, los valores o las normas éticas
(véase cuadro 1).

Cuadro 1
RECURSOS DE LA COOPERACION
Nivel Macro Nivel Micro
Egoista Coercién o miedo a las sanciones de Ventajas materiales o interés
una autoridad (Dios, leyes) propio
No egofsta Etica: valores / normas de una Lazos de amistad, parentesco, o
conducta adecuada empatia

Fuente: Williams (cit. en Nooteboom, 1997:313).

En relacién con el cuadro, Nooteboom (1997:313)
sefala lo siguiente:

[...] trust is a resource of cooperation that coexists
with sources of cooperation based on self interest
and coercion |[...] Trust is associated with the none
egotistic sources of cooperation; loyalty to a part-
ner result from norms and ethics and from bonds of
friendship or kinship rather than from coercion and
material self-interest [...] Trust is the institutionaliza-
tion of values and norms that constitute and ethics
of transactional relationships.

La confianza que surge durante los actos de coope-
racion tiene limites de tolerancia que se van fijando

en el tiempo. Poco prudente resulta si es incondi-
cional. Incluso en caso de conflicto, la parte que
desconfia puede optar por alzar su voz (plantean-
do abiertamente su inconformidad) o puede “salir”,
lo cual significa romper los lazos de colaboracién
antes de vencer la fecha estipulada en el acuerdo
(Bogenrieder y Nooteboom, 2004).

El andlisis de las relaciones de transaccién inter em-
presa, desde el enfoque de Nooteboom, se da en el
contexto de tres dimensiones bésicas que se encuen-
tran estrechamente relacionadas: a) la cognitiva, aquf
son fundamentales los procesos de aprendizaje y la
comunicaciéon como medios de vinculacién grupal; b)
la social, se plantean valores que regulan la conducta
de los actores (la confianza, la lealtad y la reputacién,
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entre otros valores éticos), y c) la temporal, en la que
se enfatiza el tipo de relaciones sociales que surgen
entre los actores, mas que la transaccién en cuanto
a tal como sugiere Williamson.'°

De acuerdo con Nooteboom, existen dos tipos de
relaciones inter empresa: la contractual y la relacio-
nal. La primera, aunque toma en consideracién el
lugar en el que se da el intercambio, plantea que el
acuerdo es un evento independiente y estdtico; le-
galmente, este tipo de acuerdos se apoya en el con-
trato clasico. En cambio, en el contrato relacional,
cualquier negociacion estd imbuida de un contex-
to social, donde a futuro existe incertidumbre. Este
tipo de acuerdos cambia con el tiempo; hay posibi-
lidades de adaptarse a los cambios ofreciéndose la
oportunidad de fortalecer la relacién entre las partes
a través de la interaccién continua. En ese contexto,
las rutinas de intercambio, las reglas y las expecta-
tivas de confianza llegan a ser institucionalizadas a
través del intercambio. Asimismo, en el contrato re-
lacional se debe considerar que los limites del cono-
cimiento, la informacién, las preferencias, el riesgo
percibido y el oportunismo varian de un lapso a otro
(Nooteboom et al., 1993).

Algunas de las normas contractuales son legales,
pero otras son institucionales.” Las instituciones li-
mitan y habilitan el comportamiento humano y es-
tablecen las rutinas que gobiernan la conducta; se
incluyen procesos de lenguaje, percepcién, interpre-
tacién y conocimiento. Es decir, el ambiente institu-
cional en el que se desarrolla una organizacion se
compone de leyes y regulaciones politicas profesio-
nales, judiciales, cientificas, estructuras financieras,
infraestructura, estandares técnicos; pero también
del lenguaje, el pensamiento, las normas y los valo-
res. En este contexto, la organizacién es concebida
como un conjunto de reglas que regula e integra el
comportamiento social de un grupo; se enfoca a la
coordinacién de los recursos internos y externos a
fin de percibir, evaluar e interpretar la realidad cogni-
tiva, es decir, la empresa es una institucién. Las insti-
tuciones son necesarias porque permiten predecir el
comportamiento, guian y constrifien el oportunismo,
y reducen o incrementan los costos de transaccion.
No se dan ni gobiernan en igualdad de condiciones
y contextos para los distintos agentes sociales que
¢ooperan; la colaboracién se da en circunstancias
en que las normas y los valores éticos son muy parti-
culares. De esta manera, las instituciones sociales no

son exdgenas a las relaciones contractuales, como
lo considera Williamson en su andlisis fundamental-
mente transaccional (Nooteboom, 1997; 2000a).

Mientras el planteamiento de Williamson sefala
que la incertidumbre es la principal causa por la que
se produce la integracién en la empresa, en la pro-
puesta de Nooteboom a mayor incertidumbre (en el
sentido de miopia cognitiva),'? crecen las necesida-
des de usar mas recursos externos para interpretar y
evaluar el contexto de la organizacién (Nooteboom,
1999). El principal recurso que las empresas requie-
ren para realizar sus actividades productivas y tec-
noldgicas, y para obtener certidumbre respecto a
sus relaciones con el contexto social, es el conoci-
miento (Bogenrieder y Nooteboom, 2004). Si bien
una parte importante del conocimiento productivo y
tecnolégico se genera al interior de la organizacién,
la otra parte se obtiene a través de las relaciones co-
merciales que mantiene la empresa con su ambiente
(Garcia, 2004). '

Por otro lado, Nooteboom reconoce que las rela-
ciones contractuales basadas en alta especificidad
de activos crean problemas de dependencia y reten-
cién. Este tipo de acuerdos se resuelven a través de
distintos instrumentos:

One piece of salvage is the notion of specific invest-
ments as a cause of dependence. They have to be
made up front, while they can be fully recouped
only in subsequent transactions with the same par-
tner. This yields what is called the problem of hold
up; the partner can misuse one’s dependence to ex-
propriate value (shift the division of added value to
his advantage). If the partner defects to an alternati-
ve relation one is left with assets that have become
useless, and with a gap in production. | propose that
this notion of specific investments is worth keeping.
The theory also yields useful instruments of gover-
nance. One is the notion of hostages. Another form
is the redistribution of the ownership of specific in-
vestments to eliminate one-sided risk of hold-up. A
third is the balance of mutual dependence to ensure
mutual threat of retaliation in case of opportunistic
behaviors. A fourth is the reputation mechanism: one
behaves decently in order not to lose reputation and
forego fruitful relations in the future (Nooteboom,
2000:105).

Las dificultades que surgen cuando existen transac-
ciones en que se ve involucrada la alta especificidad
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El estudio de la ética de las empresas se concentré en dos propuestas fundamentales: una que se enfoca en el andlisis de la raciona-
lidad y la bdsqueda de [a satisfaccién de los agentes econdmicos; y otra que se inclina més a los aspectos morales e institucionales.

de los activos, son superadas a través de la redistribu-
cién de los derechos de propiedad, el balance mutuo
entre las partes de las condiciones de dependencia,
la reputacién social y las distintas estructuras de go-
bernabilidad. Para Nooteboom existen seis formas
basicas de coordinacién o gobernabilidad contrac-
tual: [a evasion, la integracion, los contratos, la di-
reccién, las redes y la confianza. Estas formas estdn
influidas y se ven limitadas por las instituciones socia-
les (Nooteboom; 2000; 2000a).

Conclusiones

La ética de los negocios es interesante de considerar
en el ambito administrativo y organizacional porque
contribuye a comprender y analizar las formas de re-
gular, motivar, castigar o coordinar (a través de nor-
mas, valores, juicios y leyes) los distintos acuerdos

de cooperacién econémica que se realizan entre’

las diversas clases de empresas (privadas y publicas
o grandes, medianas y pequenas). Estos modos de
colaboracién pueden asumir la forma de subcontra-

tacion de actividades o productos, acuerdos de li-
cencias, venta de insumos y convenios tecnolégicos,
por citar algunos ejemplos.

En este trabajo, el estudio de la ética de las empre-
sas se concentré en dos propuestas fundamentales:
una que se enfoca en el andlisis de la racionalidad y la
bisqueda de la satisfaccion de los agentes econémi-
cos; y otra que se inclina mas a los aspectos morales
e institucionales. Ambas corrientes tedricas ofrecen
elementos importantes de considerar; en cualquiera
de las formas de colaboracién mencionadas y entre
distintos tipos de empresas que se considere segin
su tipo de propiedad, giro comercial o tamafo.

La propuesta de Williamson es interesante en tanto
incorpora al andlisis de los acuerdos de colaboracién
inter empresa los siguientes elementos: la racionali-
dad limitada, las estructuras hibridas, la licitacion, los
contratos y la alta especificidad de activos ligada a
oportunismo. En este enfoque se trata de considerar
las transacciones econémicas en que los “hombres
contractuales” acttan éticamente guiados por el
egoismo con dolo y el beneficio propio. La falta de
informacion respecto al comportamiento oportunista
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que cada individuo tendrd en condiciones contrac-
tuales ex post, es generadora de incertidumbre. A
mayor incertidumbre econémica, en condiciones de
relaciones de cooperacion basadas en alta especifi-
cidad de activos, se incrementan las posibilidades de
cambiar de estructuras hibridas hacia la jerarqufa.

A diferencia de la propuesta de Williamson, que
se apoya en la ética de los bienes, hay otra co-
rriente tedrica que soporta sus argumentos, tanto
en la ética normativa como en la de la virtud. En
este caso, la moral y las instituciones se expresan
a través de valores, normas, cédigos de conducta
que contribuyen a coordinar las transacciones y
las relaciones de cooperacién entre empresas. La
moral (normas, valores y estdndares) y las institu-
ciones también coadyuvan a incentivar o sancionar
el comportamiento y las acciones de los actores
sociales. Para Nooteboom, el oportunismo es sélo
una de las miiltiples variables que intervienen en
los acuerdos de colaboracién.

Si bien no hay duda de que el oportunismo siem-
pre puede estar latente en cualquier tipo de relacién
social o comercial, en los vinculos sociales ligados
a transacciones econémicas también intervienen las
leyes, los lazos de amistad y parentesco, las normas
y los valores. Uno de los valores éticos que se enfati-
zaron en este trabajo es confianza, que se construye
en el tiempo y es especifica en cada sociedad. La
confianza no es ciega, tiene limites y se apoya en la
lealtad, la reputacién, la comunicacién y la cultura.

Aun cuando las dos propuestas anteriores parten
de supuestos y valores éticos diferentes, ambas apor-
tan elementos que son fundamentales para entender
la complejidad que encierran las relaciones contrac-
tuales. Sin duda, el andlisis posterior de estudios de
caso sobre los vinculos de cooperacién empresariales
contribuirdn a apoyar, criticar o enriquecer el estudio
y la forma cémo se practica la ética de los negocios
en México.

Notas

*

Agradezco todos los comentarios y sugerencias que rea-
lizaron los tres dictaminadores de esta revista que se me
asignaron, los cuales contribuyeron a mejorar este traba-
jo. La responsabilidad de las ideas son del autor.

' Los Estudios Organizacionales son una corriente teéri-
ca y empirica que se concentra en analizar la cultura, el
poder, la toma de decisiones, la ambigiliedad, laestructu-

8

ra informal y la cooperacién en las organizaciones; son
multidisciplinarios, se apoyan en la sociologia, la antro-
pologfa, la filosoffa politica, la lingifstica y la filosofia de
la ciencia (Rendén y Montafio, 2004).

La ética se orienta a estudiar “los principios de conducta
que gobiernan a un individuo o un grupo [...] es el estu-
dio de la moralidad” (Velasquez, 2000:8).

Nos referimos al tiempo no como una categorfa fisica
(afio, mes, semana, dia, hora y segundo), sino organiza-
cional; esto es, a un tiempo que es social e histérico en
cada relacién contractual, en el cual los vinculos y las
transacciones entre empresas se hallan ligadas a una se-
cuencia, sincronia, periodo, ritmo, y una trayectoria de
dependencia -path dependence- (Lara y Garcia, 2004).
Para Ferndndez (2002:159), “Las normas éticas empre-
sariales son principios que guian las conductas y deci-
siones de los directivos con recompensas si se acttia
adecuadamente. La nocién de responsabilidad social es
una extensién del concepto anterior y se refiere a las
obligaciones de los directivos para tomar decisiones y
desarrollar actuaciones que contribuyan al bienestar y
prosperidad de la sociedad en general y de cada empre-
sa en particular”.

Para los fines de este articulo, los conceptos de cola-
boracién y cooperacién se utilizan como sinénimos.
Sin embargo, existe entre éstos una diferencia concep-
tual: “La coordinacién implica reunir distintos esfuerzos
para alcanzar un objetivo o acatar una decisién gene-
ral. Coordinar implica centralizar la autoridad, informar
al grupo, definir actividades y cargos. La cooperacién
supone que dos o mds individuos realicen una actividad
para alcanzar un fin comdn” (Garcia, 2004:261). La co-
operacion es una forma de coordinacién, actividad sin
la cual es dificil que se logre la colaboracién entre los
individuos y las empresas.

La lealtad o identificacion de los participantes que inte-
gran un grupo con sus objetivos generales, inicialmente
planteados, es otro de los mecanismos informales de la
coordinacién. La lealtad incrementa la satisfaccién, mo-
tiva a trabajar, contribuye a la modificacién de las po-
siciones que tienen los actores dentro de la estructura
organizacional, promueve la aceptacién de las reglas y
la responsabilidad, y reduce los problemas causados por
la asimetria de la informacién (riesgo moral y seleccién
adversa). Sin embargo, en las relaciones inter empresa,
la coordinacién se relaciona mas con la gratificacién y
las motivaciones econdémicas que con la lealtad (Simon,
2000).

El ambiente institucional define las “reglas del juego” de
tal forma que las modificaciones de los derechos de pro-
piedad, normas, leyes y costumbres se reflejan en cam-
bios en los costos de transaccién y en las estructuras de
gobierno (Williamson, 1993).

Williamson (1989) considera tres estructuras de gober-
nabilidad: 1) la empresa; 2) las “estructuras hibridas”, y 3)
el mercado. Es importante sefialar que estas estructuras
no operan de manera aislada; su desempefio se relacio-
na con el ambiente institucional y el comportamiento de
los individuos.

De acuerdo con Williamson, es necesario considerar los
procesos ex ante y ex post en el andlisis de las transacciones
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que se someten a una licitacién, donde el nimero inicial
~ de concursantes se reduce hasta generar una depen-
dencia bilateral. El problema de la licitacién se explica a
partir de la gran transformacién o el problema de nime-
ros pequefios. Este proceso supone que si bien inicial-
mente pueden participar diversos proveedores, ante la
solicitud o demanda de un cliente, en el largo plazo
no existira la misma condicién. Si el proveedor gana-
dor realiza inversiones en activos especificos (fisicos,
humanos o de cualquier otro tipo), tendrd una ventaja
sobre sus competidores; la relaciéon contractual adop-
ta la forma de un monopolio u oferta bilateral, donde
la identidad de las partes se convierte en un aspecto
fundamental. La dificultad principal no es el nivel de
inversién en activos especificos o su durabilidad, mas
bien, el problema de nimeros pequefios se vincula a la
movilidad que tengan dichas inversiones, a las facilida-
des y necesidades de adaptacién a los cambios tecno-
l6gicos o de mercado (Williamson, 1996; 1989). La gran
transformacién es un ejemplo de la importancia que
tiene la brecha de dependencia o el patrén histérico en
los costos de transaccién. Este patrén permite explicar
por qué existe un diferencial de fortalezas y debilidades
entre las distintas formas alternativas de estructuras de
gobierno (Williamson, 1993).
Para una descripcién més amplia de estas tres dimen-
siones bdsicas de anilisis se puede consultar también a
Garcfa, Lara y Taboada (2004).
El contexto institucional incluye: leyes y regulaciones, po-
liticas, estructuras profesionales, educativas, cientificas y
financieras, infraestructura, estandares tecnolégicos, asi
como lenguaje, pensamientos, normas y valores. Estos
elementos en su conjunto restringen los acuerdos con-
tractuales y las practicas de coordinacién que realizan
las empresas (Nooteboom, 2000).
Los procesos del conocimiento son idiosincraticos y
estan asociados a una senda de dependencia; sin em-
bargo, entre distintas personas y organizaciones pueden
ser similares en la medida que compartan una cultura y
experiencia. Cuando hay incertidumbre en el ambiente,
la existencia de mdiltiples amenazas y de oportunida-
“des, surge la necesidad de los sujetos y las empresas a
buscar apoyo en otros individuos u organizaciones a fin
de adquirir mas conocimientos (Nooteboom, 1999). A
través de la interaccién, las empresas reducen su mio-
pfa, amenazas relevantes y riesgos que no perciben en
el contexto, al incrementar la capacidad de absorcién y
la distancia cognitiva mediante recursos complementa-
rios (Nooteboom, 2000). Este proceso de intercambio
de conocimientos se enfrenta a problemas de confianza
y difusién.
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