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RESUMEN: En este trabajo identificamos los factores que inducen a las empresas a inte-
grarse verticalmente teniendo en cuenta las aportaciones de la economía industrial, la teoría
de costes de transacción y la perspectiva basada en los recursos. Los resultados, obtenidos en
una muestra de 155 decisiones de interiorización en la industria cárnica, indican que las
empresas se integran para extender el poder de mercado a otras fases, invertir en activos espe-
cíficos, garantizar la calidad y explotar recursos entre fases similares. No obstante, la ten-
dencia a la integración vertical se ve frenada por la existencia de una gran incertidumbre de
demanda, que hace preferible una mayor flexibilidad y especialización.

Palabras clave: interiorizar, incertidumbre, activos específicos, semejanza entre fases.

ABSTRACT: We define the factors that determine vertical integration decisions from an
integrative approach (industrial organization, transaction cost economics and the resource-
based view) and test the model in 155 insourcing decisions in the Spanish meat industry.
Results show that firms vertically integrate to extend market power, invest in specific assets,
exploit resources, and guarantee quality. Nevertheless, the search for flexibility and speciali-
zation under changing demand conditions reduces this tendency to insource stages.
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1 Por recursos se entiende tanto las unidades básicas de la empresa como cualquier combi-
nación de ellas mediante rutinas organizativas. Son, por tanto, capacidades, procesos organizati-
vos y cualquier otra característica controlada por la empresa (Barney, 1991).

1. Introducción

Las decisiones sobre los límites verticales de la empresa representan una
de las cuestiones más complejas a las que se enfrentan los directivos (Leiblein
et al., 2002). En primer lugar, deben evaluar la estructura de la industria en
que la decisión se va tomar, pues la presencia de poder de mercado en una o
más fases del proceso productivo permite a las empresas integradas vertical-
mente aumentar sus poder, evitar precios anticompetitivos en el mercado y
elevar las barreras de la entrada en la industria (Huerta, 1986; Mason y Phi-
lips, 2000). En segundo lugar, se deben conocer los atributos de la relación
proveedor-cliente entre las diferentes etapas del ciclo a fin de estimar la efi-
ciencia organizativa de la empresa integrada verticalmente (Williamson,
1985). Finalmente, la dirección debe evaluar la posibilidad de explotar su
dotación de recursos1 internamente entre las distintas fases del proceso pro-
ductivo frente a la alternativa de su comercialización externa mediante la
compra o venta de bienes a otras empresas de la cadena (Argyres, 1996).

La mayor parte de la literatura tiende a analizar sólo uno de los tres aspec-
tos mencionados de acuerdo con los tres principales campos de estudio sobre
integración vertical, a saber: la organización industrial, la teoría de costes de
transacción y la perspectiva basada en los recursos. Aunque esta especializa-
ción facilita una mayor profundización y evidencia empírica para cada plan-
teamiento, dificulta la comprensión de los motivos que inducen a las empre-
sas a integrarse verticalmente (Levy, 1985). Este trabajo se propone
precisamente como objetivo explicar las razones que inducen a las empresas
a internalizar o no actividades, teniendo en cuenta los tres planteamientos
mencionados. De este modo, se podrá obtener un mayor conocimiento de inte-
gración vertical a la vez que se continúa y amplía la línea de investigación
establecida por diversos estudios que hacen comparaciones parciales entre dos
de las perspectivas mencionadas, tales como Spiller (1985), Langlois y
Robertson (1995), Argyres (1996), Poppo y Zenger (1998) y Pilart y Huerta
(2000), entre otros.

Asimismo, se ha querido realizar una aportación a la evidencia empírica
sobre los límites verticales de la empresa analizando el sector cárnico español.
Se trata de una industria de gran relevancia económica —España es el octavo
productor mundial de carne y esta industria representa el 19% de la actividad
alimenticia española—, por lo que las conclusiones son de especial utilidad e
importancia. Por otro lado, esta industria muestra una estructura en su organi-
zación vertical similar a la observada en otras industrias dentro de España
(Salinas y Huerta, 1999), aunque con una gran variabilidad de mercados, tec-
nologías y prácticas de negocio en sus etapas, por lo que los resultados son
más fácilmente generabilizables a otros sectores.
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El resto del trabajo se organiza como sigue. La sección 2 establece el
modelo teórico mediante el que se identifican los factores explicativos de las
decisiones de integración vertical, diferenciando para ello los tres enfoques
principales: la organización industrial, los atributos de transacción y los recur-
sos internos. La sección 3 describe y justifica la metodología seguida para la
selección de la muestra y la medida de variables. Los principales resultados
obtenidos se analizan en la sección 4, y finalmente, en la sección quinta se
extraen las conclusiones del estudio.

2. Marco teórico

En esta sección se presenta el modelo teórico que explica las decisiones
de integración vertical a partir de seis factores determinantes. Se considera
que las empresas se integran verticalmente para influir en la estructura de la
industria, aumentando o preservando su poder del mercado, para invertir en
activos específicos, poder adaptarse a cambios imprevistos en el entorno,
conocer mejor las características de las materias primas y servicios usados en
las distintas etapas y para explotar internamente sus recursos. A continuación
se analiza cada una de las razones.

2.1. LA ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA: EL PODER DE MERCADO

EN DIFERENTES ETAPAS DEL PROCESO PRODUCTIVO

Una cuestión tradicionalmente analizada por la organización industrial es
cómo la existencia de poder de mercado en una o más etapas relacionadas ver-
ticalmente crea motivos para la integración vertical (Camisón y Guía, 2001).
En concreto, un primer factor que induce a la empresa a integrarse vertical-
mente es la presencia de poder de mercado en la etapa dónde ésta está pre-
sente inicialmente. Mediante la integración, la empresa pasa a participar en
otra etapa del proceso productivo, la empresa incrementa su poder de merca-
do y compensa la sustitución de su producto.

Una empresa que posee cierto poder de mercado en una fase e interioriza
la fase adyacente del proceso producto, se convierte en proveedora o cliente
de sus rivales en la fase donde se encontraba inicialmente. Esta doble presen-
cia en el ciclo productivo permite a la empresa integrada elevar los costes de
sus rivales, obligándoles a reducir su presencia en el mercado (Avenel et al.,
2000). Una forma de elevar los costes es incrementando el precio de mercado
de las materias primas: la empresa integrada puede elevar los precios directa-
mente (Perry, 1989), excluir de una porción importante de materias primas en
el mercado (Kratttenmaker y Salop, 1986), facilitar la colusión entre las
empresas proveedoras que no se han integrado (Ordover et al, 1990), y crear
incompatibilidades entre la tecnología propia y la de sus rivales (Church y
Gandal, 2000).

En otras ocasiones, la integración vertical eleva los costes de sus rivales
mediante la exclusión del mercado de una porción importante de canales de
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distribución o clientes. Las rivales ven entonces reducido su mercado poten-
cial por lo que su volumen de actividad no les permite cubrir sus costes a la
vez que les desincentiva a realizar inversiones para mantener su competitivi-
dad —I+D, publicidad, renovación de equipo— (Riordan y Salp, 1995). Pero
con independencia del mecanismo que se emplee para incrementar los costes
de producción de los rivales, la empresa integrada aprovecha la desventaja
competitiva de sus rivales, que ella misma ha creado, para acaparar el merca-
do y eliminarles (Salinger, 1988). Es más, la existencia de este tipo de com-
portamientos anticompetitivos en la industria desincentiva la entrada de nue-
vos competidores en la misma y afianza aún más la posición de las empresas
ya establecidas (Huerta, 1986).

Además de incrementar el poder de mercado que la empresa ya posee, otro
motivo para la integración vertical es compensar la sustitución de su produc-
to por otro alternativo, más barato aunque peor (Warren-Boulton, 1974). Ante
la posibilidad de que las empresas compradoras puedan sustituir su producto,
materia prima para ellas, la empresa tiene dos posibilidades: o reduce el pre-
cio de su producto para desincentivar su sustitución, lo que conllevaría la pér-
dida de las rentas extraordinarias, o se integra verticalmente (Mallela y Naha-
ta, 1980). En este último caso, la empresa pasaría a competir con sus empresas
compradoras en la venta del producto final, pero con un menor coste de pro-
ducción pues sus materias primas son obtenidas a su coste de producción y
son de mejor calidad que las de los rivales. De este modo, la empresa integra-
da obtiene una ventaja en costes en el mercado final que le permite recuperar
las rentas perdidas por la sustitución de su producto/materia prima en la fase
inicial (Abiru, 1988).

Basándonos en la mayor capacidad que la empresa integrada tiene para
extender su poder de mercado y/o recuperar rentas por la sustitución de su
producto, formulamos la siguiente hipótesis:

Hipótesis 1: La presencia del poder de mercado en la etapa donde la
empresa se encuentra inicialmente aumenta la integración vertical de la
empresa.

Junto con la presencia del poder de mercado que posee la empresa en la
fase inicial, otro factor que influye en la decisión de integración vertical es el
poder de mercado que poseen sus proveedores y clientes. Se tiende a suponer
que la empresa se integra verticalmente hacia fases adyacentes con poder de
mercado a fin de evitar los altos precios de mercado impuestos por proveedo-
res o clientes y obtener así una ventaja sobre los rivales no integrados (Cool y
Henderson, 1998). Pero en la realidad las empresas evitan interiorizar fases
con poder de mercado pues implica altos costes de entrada, la ventaja sobre la
competencia es temporal y a largo plazo reduce las rentas de la industria.

Interiorizar una fase con poder de mercado implica participar en una activi-
dad que tiene altas barreras de entrada derivadas de las ventajas que las empre-
sas de la fase poseen y que las posibles entrantes carecen -ventajas en canales
de distribución, alta diferenciación, economías de escala, entre otros- (Bain,
1967). Así, es bastante posible que el coste por entrar en esa fase concentrada y
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alcanzar un nivel competitivo comparable con las empresas ya instaladas sea
mayor que el precio de mercado que la empresa estaba pagando antes de inte-
grarse verticalmente (Oi y Hunter, 1973). Incluso asumiendo que los costes de
entrada son bajos, las empresas que se integran verticalmente para evitar los
altos precios del mercado y disfrutar de una ventaja en costes, serán imitadas por
sus rivales, y en el largo plazo tales ventajas desaparecen (Abiru et al, 1998).

Si además de las fases adyacentes, la empresa que se plantea integrarse
verticalmente también tiene poder de mercado, el incentivo a la integración
vertical es aún menor—«oligopolios sucesivos y competitivos» — (Bonnano
y Vickers, 1988). En estas condiciones, la empresa pierde su ventaja en costes
y las rentas extraordinarias que obtenía antes de integrarse. Puesto que las
empresas que se integran explotan su ventaja en costes expandiendo cuota de
mercado, esto las lleva a reducir su precio y aumentar su producción, es decir,
a reducir las rentas asociadas al poder de mercado. A medida que las empre-
sas la imitan, se produce un cambio en la forma de competir en la industria,
que pasa de disfrutar de altos precios y rentas extraordinarias a una guerra de
precios por alcanzar más cuota de mercado (Abiru et al., 1998).

Sólo en condiciones extremas, en las que una empresa monopolista tiene
un proveedor o cliente monopolista, existen incentivos para la integración ver-
tical — «Monopolios sucesivos» —. La empresa monopolista ya obtiene sus
rentas máximas, por lo que la presencia de otra fase con poder de mercado,
aunque eleve aún más el precio final y reduzca la cantidad ofrecida final, redu-
ce las rentas extraordinarias que se pueden obtener en el ciclo productivo
(Greenhut y Ohta, 1976). Por el contrario, en estructuras de mercado más rea-
listas, en las que las empresas tienen cierto poder de mercado pero no domi-
nan una industria —«Oligopolios sucesivos»— la no integración vertical es
más rentable (Lin, 1988). La existencia de dos fases independientes con cier-
to poder de mercado permite a las empresas acumular poder y gravar doble-
mente el precio y contraer doblemente la cantidad de producto final, lo que se
aproxima más a los que establecería una única empresa monopolista. Es decir,
las rentas de dos oligopolios sucesivos se aproximan a las de un monopolio
(Hamilton y Mqasqas, 1996). Por ello, avanzamos la hipótesis siguiente:

Hipótesis 2: La presencia de poder de mercado en la fase a interiorizar
reduce la integración vertical de la empresa.

2.2. CARACTERÍSTICAS DE LA TRANSACCIÓN EN LA RELACIÓN

CLIENTE-PROVEEDOR Y EL RIESGO DE OPORTUNISMO

Otro aspecto a considerar en las decisiones de integración vertical se refie-
re a las características de la relación proveedor-cliente entre dos etapas del
proceso productivo o transacción. Desde esta perspectiva, las relaciones de
mercado y la integración vertical son estructuras de gobierno alternativas que
las empresas utilizan para organizar las transacciones y se diferencian por su
sistema de incentivos, su grado de control administrativo y el tipo de contrato
legal en que se basan (Williamson, 1991). Los atributos de la transacción —
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activos específicos, incertidumbre y problemas de medida— son los que
determinan cuándo las características de la integración vertical son más efi-
cientes y por tanto reemplaza al mercado. Son situaciones que requieren de
altos niveles de comunicación y coordinación entre las fases por lo que el sis-
tema de incentivos de la empresa, que reduce el riesgo de oportunismo entre
agentes y promociona el desarrollo de códigos de comunicación y rutinas
entre los mismos, se hace preferible.

Un primer atributo de la transacción es la presencia de activos específicos
entre las fases del proceso productivo (Gonzalez et al., 2000). Ejemplos de este
tipo de activos son la maquinaria y equipos específicamente diseñadas para la
transacción (Monteverde y Teece, 1982), una alta formación y entrenamiento
para relacionarse con los miembros de la otra fase (Zaheer y Venkatraman,
1992), una gran proximidad física entre las plantas productivas (Masten,
1984), la creación de gran capacidad productiva para adecuarse a las necesi-
dades de la otra fase (Williamson, 1991) y la sincronización entre fases con
un alto nivel de interdependencias técnicas (Masten et al., 1991).

La inversión en activos específicos influye en las decisiones de integración
vertical porque expone la transacción al riesgo de comportamientos abusivos
—riesgo de retención—. Una vez que una de las partes de la transacción ha
invertido en activos específicos, cambiar a otra transacción alternativa supon-
dría una pérdida significativa en el valor de los activos —«cuasirenta»—. Se
crea por tanto una dependencia del inversor hacia la relación que la parte que
no ha invertido puede utilizar de forma oportunista, imponiendo nuevas con-
diciones de intercambio abusivas mediante las que se apropia de las cuasiren-
tas asociadas al activo (Klein et al., 1978).

Presumiblemente, ninguna empresa invertirá en activos específicos si no
existe una adecuada salvaguarda. En las relaciones de mercado se podría pro-
teger al inversor en activos específicos mediante la redacción de un contrato
lo más completo posible, que incorpore todas las contingencias posibles futu-
ras y su resolución. El problema es que estos contratos, además de suponer
altos costes de formalización asociados, no impiden la aparición de una con-
tingencia no prevista que la parte de la relación que no invierte aprovecha para
renegociar el contrato inicial a su favor (Coles y Hesterly, 1998). La interiori-
zación de la transacción, por el contrario, sí que protege al inversor en activos
específicos. Dentro de la empresa, el sistema de incentivos de mercado es
reemplazado por un alto control y evaluación sobre el comportamiento de los
empleados realizado por la jerarquía. De este modo, los miembros de la
empresa no ven incrementados sus beneficios por comportamientos oportu-
nistas, como ocurre en el mercado, sino que muy al contrario se favorece la
cooperación entre las fases (Williamson, 1991).

Basado en ello, presentamos la hipótesis siguiente:

Hipótesis 3: La presencia de activos específicos en la transacción entre
dos fases aumenta la integración vertical de la empresa.

Un segundo atributo de la transacción que induce a la integración vertical
es la presencia de incertidumbre o cambios imprevistos del entorno. En las
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relaciones entre dos fases del proceso productivo la incertidumbre puede ser
debida bien a fluctuaciones en la cantidad del producto o servicio que se inter-
cambia entre ambas, incertidumbre de demanda, o bien puede ser provocada
por cambios en la tecnología que afectan a la manera de hacer las cosas en
cada fase y a las características de los bienes requeridos de otras fases, incer-
tidumbre tecnológica (Walker y Weber, 1984).

La presencia de incertidumbre en la transacción, de demanda o tecnológi-
ca, hace necesaria una adaptación a los cambios de forma coordinada entra las
distintas etapas del proceso afectadas (Robertson y Gatignon, 1998). En las
transacciones de mercado esta coordinación conjunta se lleva a cabo a través
de un proceso de negociación, lo que además de suponer altos costes de trans-
acción puede retrasar la toma de decisiones e incluso impedir que tengan lugar
cambios necesarios para ambas fases (Willamson, 1985; López-Bayón et al.,
2002). Los costes de negociación en las relaciones de mercado surgen, por un
lado, consecuencia de las asimetrías de conocimientos, información y expec-
tativas existentes entre las partes de la transacción (Malngrem, 1961). Aunque
ambas partes de la relación estén dispuestas a entender los planteamientos de
la otra y alcanzar un acuerdo, existen altos costes derivados de «hacerse enten-
der» y «convencer» a la otra parte de la relación (Sutcliffe y Zaheer, 1998).
Por otro lado, son costes derivados del riesgo de comportamientos oportunis-
tas que dificulta la coordinación entre las fases. Ante la posibilidad de que una
de las partes se beneficie en perjuicio de la otra, ambas tienden a consumir
recursos tanto para mejorar su propia posición negociadora, tratando de ocul-
tar información o darla imperfecta; como para esclarecer las verdaderas inten-
ciones del otro e impedir que haga lo mismo (Arruñada, 1998).

La empresa, sin embargo, realiza un proceso de adaptación secuencial, deri-
vado de la existencia de autoridad, en que las decisiones se toman sobre las fases
afectadas de forma conjunta y tantas veces como cambios surjan, sin necesidad
de negociar. Asimismo, la organización interna promueve la generación de ruti-
nas, lenguajes y códigos de comunicación específicos que reducen la asimetría
de conocimientos entre las partes, mejoran su comunicación y facilitan la con-
vergencia de ideas (Williamson, 1991). Así pues, proponemos las siguientes:

Hipótesis 4a: La presencia de la incertidumbre de la demanda en la
transacción entre dos etapas aumenta la integración vertical.

Hipótesis 4b: La presencia de la incertidumbre tecnológica en la trans-
acción entre dos etapas aumenta la integración vertical.

Finalmente, el tercer atributo de la transacción se refiere a la dificultad
para evaluar las verdaderas características del bien intercambiando entre dos
fases del proceso productivo. Son problemas de medida que permiten al pro-
veedor del bien comportarse de forma oportunista, empleando materias pri-
mas más baratas, reduciendo la calidad del servicio prestado o disminuyendo
sus esfuerzos en comparación con lo pactado (Kraff, 1999; López-Bayón,
2003). En las transacciones de mercado una solución para este problema sería
establecer un costoso contrato que recogiera complejas medidas aproximati-
vas del comportamiento del agente y una estricta vigilancia posterior, que no
sólo no eliminaría los comportamientos oportunistas, sino que los facilitaría.
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Al establecer un contrato con fuerza legal que evalúa de forma imperfecta al
agente, éste abusaría de la ambigüedad del contrato para aprovecharse aún
más de la otra parte (Klein y Murphy, 1997).

Así pues, en las relaciones de mercado la fase compradora tiene que con-
formarse con incurrir en altos costes de medida y aceptar cierto margen de opor-
tunismo mientras que en la empresa los problema de medida se reducen (Bar-
zel, 2002). En la organización interna se cambia el sistema de evaluación de la
fase proveedora: se pasa de evaluar las características del bien intercambiado a
evaluar el procedimiento y comportamiento utilizados (Alchian y Demsetz,
1972). Dentro de la empresa, la jerarquía puede controlar el comportamiento y
desempeño de sus miembros a la vez que establece normas que restringen la
libertad del trabajador —qué actividades están expresamente excluidas, cuáles
son las reglas de trabajo o qué políticas de empresa prevalecen (Holmström y
Milgrom, 1994). Basado en esto, establecemos la hipótesis siguiente:

Hipótesis 5: La presencia del problema de la medida en la transacción
entre dos etapas aumenta la integración vertical.

2.3. LOS RECURSOS DE LA EMPRESA Y LA SIMILITUD ENTRE LAS FASES

La integración vertical puede entenderse como una forma de diversifica-
ción mediante la cual la empresa explota su dotación interna de recursos entre
fases que requieren de equipos, conocimientos y habilidades similares entre
sí. Por el contrario, cuando los equipos, conocimientos y habilidades que se
requieren para realizar una fase eficientemente son muy diferentes a los que
la empresa posee y utiliza en las fases ya internalizadas, es preferible una
mayor especialización y utilizar los recursos de otras empresas mediante la
compra de sus productos o servicios en transacciones de mercado (Argyres,
1996; Jacobides y Hitt, 2003).

Los recursos de la empresa se refieren no sólo a los diversos activos físicos
tales como maquinaria, herramientas o equipos, sino también a los activos de
carácter intangible, especialmente los basados en el conocimiento. Respecto a
estos últimos, es útil distinguir el conocimiento que cada miembro de la empre-
sa tiene y que permite realizar eficientemente una actividad, de aquel otro
conocimiento organizativo que se genera por la forma específica de realizar y
organizar una actividad, o reglas de comportamiento tácitas, generalmente
denominadas rutinas (Nelson y Winter, 1982:124). Es precisamente en este
conocimiento organizativo, generado a partir de la integración de los conoci-
mientos de cada miembro y consecuencia de un proceso de aprendizaje histó-
rico único para cada empresa, donde radican los recursos por lo que las empre-
sas deciden integrarse verticalmente (Langlois, 1992; Camisón y Guía, 2001).

Mientras que la mayoría de los recursos tangibles pueden transferirse entre
las empresas, los recursos basados en el conocimiento no, y es por ello que la
empresa tiene que integrarse verticalmente. Aunque teóricamente se podría
plantear que la empresa no se integrara verticalmente y comercializara esos
recursos para que otras empresas los explotaran en nuevas fases, en la práctica
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no es posible. El conocimiento que cada organización posee es consecuencia
de un proceso único de aprendizaje, condicionado por los mercados y tecnolo-
gías en que participa, el tipo de activos complementarios que posee y su con-
texto social y cultural (Teece et al., 1997). Todas estas condiciones dirigen a la
empresa hacia la progresiva adquisición de conocimiento específico que hace
que la transmisión de recursos entre empresas sea un costoso proceso de per-
suasión, explicación y aprendizaje (Langlois y Robertson, 1995).

Por todo ello, las empresas buscarán fases del proceso productivo con
recursos similares a los que ya poseen en las que aplicarlos que no sólo evitan
los altos costes de aprendizaje sino que además reducen los costes de organi-
zación y control (Monteverde, 1995; Madhock, 2002). Tal y como Coase
(1937:397) afirma, «los costes de organizar internamente la actividad así como
las pérdidas generadas por los errores cometidos aumentan cuanto más dife-
rentes son las transacciones». En consecuencia, nuestra hipótesis final es:

Hipótesis 6: La presencia de la similitud en los recursos necesarios
para realizar eficientemente diferentes fases aumenta la integración vertical
de la empresa.

3. Análisis empírico

El sector elegido para el contraste de las hipótesis es la industria cárnica,
que abarca, dentro de la cadena de valor de la carne, las etapas relativas a la
producción (ver tabla 1). Asimismo, incluye una variedad de especies, siendo
la más importante la del cerdo, que representa el 58,4 % de los 4,952 millo-
nes de toneladas que la industria española de carne produce, seguido por volu-
men de producción: ave, vacuno, cordero y conejo. La mayor parte de la car-
ne —aproximadamente 79%— es transformada en elaborados —jamón,
fiambres, chorizo, lomo y comidas preparadas, entre otros— por diferentes
procedimientos de cura, calentamiento y cocción.

TABLA 1.—Fases del proceso productivo cárnico

Elaboración de pienso

Genética y reproducción

Cría del ganado

Mataderdo

Despiece

Almacén frigorífico

Elaboración de la carne

Distribución

Ventas

Industria cárnica

(CNAE 151)
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2 Se analizó la posible existencia de sesgo por ventas mediante el estudio de la relación entre
el grado de integración vertical, variable dependiente, y las ventas de la compañía en dos ocasio-
nes: con las primeras 25 empresas que respondieron a la encuesta y una vez que la encuesta esta-
ba concluida. En ningún caso la relación fue significativa.

3 Esta base de datos ofrece información sobre 190.000 empresas españolas referidas a sus
beneficios, estructura de capital y industrias en las que opera, entre otras cuestiones.

4 Aunque es lógico pensar que de haber alguna, ésta es la decisión más reflexionada de todas,
es posible que ninguna de las decisiones sea racional en aquellas empresas en que sus directivos
utilizan la integración vertical para sus propios intereses.

3.1. OBTENCIÓN Y SELECCIÓN DE LA MUESTRA

Puesto que el objetivo principal del estudio es explicar la integración ver-
tical en la industria de la carne, el primer criterio de selección de la muestra
fue que la compañía debía estar operando en dicha industria, con indepen-
dencia de la especie (CNAE93=151). No obstante, y dada la tendencia de
estas empresas a interiorizar fases a lo largo de toda la cadena de valor cárni-
ca (Mapa, 2001), incluimos las decisiones de integración vertical a lo largo de
toda la cadena de producción, desde la cría y alimentación del animal hasta la
distribución y venta para consumidores finales. El segundo criterio fue el
volumen de ventas: todas las compañías incluidas tienen en 1999 ventas igua-
les o mayores a 3 millones de euros. Aunque esto pudiera generar problemas
de selección muestral, varios pre-tests cualitativos y entrevistas con diferentes
compañías y asociaciones mostró ausencia de sesgo2.

Los datos requeridos para la selección muestral fueron principalmente
obtenidos de la base de datos Sistema de Análisis de Balances Ibéricos
(SABI)3. Esta información se completó y contrastó con otras fuentes, princi-
palmente, el Informe Anual Alimarket (2000) y Eurocarne (2000). Una vez ela-
borada la muestra con 615 empresas, los datos relativos a poder de mercado se
obtuvieron de forma objetiva mientras que para el resto variables se envió una
encuesta postal de la que obtuvimos 155 respuestas válidas (25,02%).

3.2. MEDIDAS

La unidad del análisis elegida es la primera vez que la empresa se plantea
interiorizar o no una fase del proceso productivo cárnico. Preguntamos a las
empresas por las razones que subyacen en su decisión de añadir o no otra eta-
pa del proceso productivo a las que ya realizaban cuando iniciaron su activi-
dad en la industria. Puesto que todas las hipótesis, así como las teorías en las
que se apoyan, suponen que las empresas determinan sus límites verticales
racionalmente, buscando la combinación de actividades que mejora la efi-
ciencia empresarial (Masten, 1993), hemos elegido la decisión más pensada y
reflexionada de todas: la primera vez que una empresa considera cambiar su
estrategia de integración vertical4.
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5 En el caso de que las empresas iniciaran su actividad en el sector realizando varias fases
simultáneamente, se les pidió que eligieran aquella, dentro de las que contratan, más cercana a la
que interiorizan, con el fin de garantizar la relación proveedor-cliente.

6 Podría utilizarse una variable continúa si bien en este trabajo se entiende que las empresas
deciden sus límites verticales eligiendo no en rango continuo sino entre tres alternativas diferen-
tes: mercado, integración parcial e integración total. Es más, se entiende que el porcentaje que se
decide fabricar internamente en la integración parcial no representa una clara intención de la
empresa por tener ese preciso grado de integración, sino que es más bien una elección aleatoria.

Con este propósito el cuestionario se dividió en dos partes. En la primera
se pide a la empresa su identificación, contestando entre otras preguntas, qué
actividades en el proceso de producción se llevan a cabo dentro de su propia
compañía o grupo y el orden cronológico en que se fueron interiorizando. La
segunda parte se centra en la primera fase que la empresa interioriza después
de haberse establecido en la industria, o en caso de no haber aumentado, aque-
lla fase que tiene contratada en la actualidad. Así, de acuerdo con los factores
explicativos de la integración vertical ya identificados, preguntamos por las
características de la etapa que la empresa ya emprende, de la etapa a interio-
rizar y de la relación entre ambas5. La escala de los ítemes es de cinco puntos
y la construcción de las variables se realizó calculando el valor promedio de
todos los ítemes empleados para una misma variable.

La variable dependiente es el grado de la integración vertical (GRA-
DOIV). De entre las diversas formas de medir la integración vertical (ver Fuen-
te y Hernangómez, 1990), se optó por estimar el grado de integración vertical
entre dos fases del proceso productivo. Para las empresas que interiorizan fases
que son clientes de la etapa inicial (integración vertical hacia delante), se mide
como el porcentaje de la producción que se consume internamente. Para las
empresas que interiorizan fases que son proveedores de la etapa inicial de la
empresa (integración vertical hacia detrás), se mide como el porcentaje de
insumos que es proporcionado internamente. De este modo se obtiene una
variable continua entre 0 y 100 que se agrupa en tres formas de organización
vertical alternativas: primera, integración vertical absoluta, en las que se renun-
cian a proveedores o clientes externos (100%); segunda, mercado, en que no se
realiza internamente nada y se compra todo (0%); y tercera, combinaciones
intermedias de las otras dos alternativas, o integración parcial6.

Poder de mercado (Hipótesis 1 y 2). Las variables del poder del mercado
son estimadas por el grado de la concentración en la etapa que la empresa
emprende inicialmente (CONC1) y en la etapa proveedor o cliente que se
plantea interiorizar (CONC2). La mejor forma de estimar estos datos sería el
índice de Hirschman-Herfindahl o el ratio de concentración para las 4 o 5
empresas más importantes en cada fase. Lamentablemente, esto requiere
conocer el volumen de ventas de las empresas en cada fase, que no se pudo
conseguir. Por ello estimamos la concentración mediante el inverso del núme-
ro de establecimientos que existen en cada etapa diferenciando por provincia
puesto que la mayor parte de la carne se trata localmente, facilitado por el
Ministerio de Sanidad. No obstante, sólo tuvimos los datos de concentración
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para etapas de transformación cárnica (matadero, despiece, almacén y elabo-
rados) y no la cadena de valor en su totalidad, lo que reduce la muestra, cuan-
do se incluyen estas variables en la regresión, a 69 empresas.

Los activos específicos (Hipótesis 3). Las transacciones son específicas
cuando una de las partes de la transacción ha invertido en activos que su reu-
tilización en otra relación alternativa supondría una pérdida de su valor. En
este estudio, al igual que hacen Coles y Hesterly (1998) o Poppo y Zenger
(1998), se aproxima usando el coste asociado a reemplazar la relación actual
por otra alternativa, por ejemplo, el coste de reentrenamiento de personal, la
adaptación de maquinaria o los cambios en la ubicación física de la fase pro-
veedor o cliente (AE_COST).

Además, el cuestionario incluyó una lista de siete ítemes que miden el gra-
do en que existen diferentes clases de inversiones específicas (AE_TIPO). Se
preguntó por el grado en que existe en la relación: (i) necesidad de sincroniza-
ción; (ii) cintas transportadoras; (iii) una capacidad productiva superior a la que
tendría de no tener dicha relación; (iv) máquinas, herramientas y otros equipos
adaptados especialmente; (v) personal de una etapa entrenado especialmente
para la actividad de la otra etapa; (vi) rutinas, procedimientos o códigos de
comunicación específicos entre las etapas que no serían fácilmente comprensi-
bles en otras empresas de la industria; (vii) una proximidad física mayor entre
las instalaciones de la que habría si tales actividades se llevaran a cabo por
otras compañías. El grado de fiabilidad de la medida, estimada por el α de
Combrach, resulto muy alto (0,801). Estas dos formas de medir los activos
específicos, (AE_TIPOS) y (AE_COST), resultaron estar altamente correla-
cionadas (r = 0,608; p<0,001), lo que aumenta la validez de la encuesta.

Incertidumbre de demanda (hipótesis 4a). Se mide como la variabilidad o
impredecibilidad en el volumen intercambiado entre las dos fases analizadas
(INCDDA). Se utilizan dos ítemes similares a los usados por Walker y Weber
(1984) y ampliamente replicados en estudios posteriores (Anderson y Schmittlein,
1984; John y Weitz, 1988; Robertson y Gatignon, 1998). La fiabilidad estimada
mediante la correlación inter-item es muy alta (0,636) y significativa al nivel 0,001.

La incertidumbre tecnológica (hipótesis 4b). La posibilidad de cambios
tecnológicos se mide por variaciones bien en las especificaciones de los bien-
es intercambiados entre las etapas bien en la manera de realizar la fase que se
interioriza (INCTEC). Con respecto a esto último, se preguntó por la impor-
tancia que tiene introducir cambios en el equipo o actualizar el conocimiento
para realizar eficientemente la fase. La variable resultante se compone de tres
ítemes, semejantes a los empleados por Walker y Weber (1984) y Poppo y
Zenger (1998). La fiabilidad estimada por el α de Combrach 0,6132.

Los problemas de medida (hipótesis 5). Esta variable mide el grado en que
la empresa tiene problemas para conocer las verdaderas características del
producto o servicio provisto por otra parte de la relación (MEDIDA). Se
emplearon dos ítemes que preguntan por la dificultad que supone valorar los
bienes intercambiados a través del precio que tienen en el mercado o con base
en su resultado sin controlar el proceso de fabricación —p.ej., apariencia,
color o textura— (Coles y Hesterly, 1998). La medida ha resultado ser fiable
(correlación inter-item = 0,592, significativa al nivel 0,001).
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7 (D1); Alimentación o cría y matadero (D2); Matadero y despiece (D3); Matadero/despiece
y elaboración de la carne (D4); Matadero/despiece/frigorífico/elaboración y distribución (D5);
frigorífico y elaboración (D6); y fases no consecutivas (D7). La variable de referencia excluida
del análisis es matadero/ despiece y frigorífico.

8 El logit multinomial que describle la probabilidad para cada alternativa es el siguiente:
eβjXi

Prob (Yj= integración total, parcial) = —————
1 + ∑eβjXi

1Prob (Yj=Mercado) = —————
1 + ∑eβjXi

Donde Yj es la variable dependiente (integración vertical definido de acuerdo con las tres
alternativas mencionadas), Xi es el vector de factores explicativos, y βj representa los coeficien-
tes del efecto que esos factores tienen sobre la probabilidad de elegir alguna de las alternativas.

La similitud entre recursos (hipótesis 6). Esta variable se refiere a la simi-
litud entre los recursos que la compañía posee y los recursos requeridos para
realizar eficientemente la etapa que se plantea interiorizar (Walker y Weber,
1984). Esta variable (SIMILAR) se estimó usando tres ítemes que miden la
similitud en la maquinaria, las herramientas y el conocimiento o experiencia
requeridos para realizar eficientemente tanto la fase inicial de la empresa
como la fase a interiorizar. La fiabilidad es muy alta (α de Combrach = 0,737).

Finalmente, se incluyeron varias variables de control para corregir las
diferencias en el grado de la integración vertical debidas a diferencias en las
etapas del ciclo productivo no relacionadas con los factores analizados. Son
siete variables dummies (D1 a D7), que toman valor 1, cuando la transacción
tiene lugar entre dos fases determinadas, y 0, en el resto.7 Entre otras razones,
estas diferencias entre fases pueden deberse a distintos requisitos legales para
emprender algunas etapas (p.ej. mataderos), diferencias en la escala mínima
de la producción entre las etapas que hacen la coordinación interna más difí-
cil, o la existencia de modas dentro de la industria que inducen a las empre-
sas a imitarse entre sí en su estrategia de integración.

4. Resultados y discusión

Una vez realizado un análisis descriptivo de las variables y certificado que
no existen problemas de multicolinealidad entre las variables independientes
(tabla 2) se contrastaron las hipótesis. Para ello se realizó la regresión multi-
nomial LOGIT (tabla 3) con los tres valores alternativos de la variable depen-
diente: 57 casos de integración vertical total (36,8 %), 76 casos de integración
vertical parcial (49 %) y 22 casos de relaciones de mercado o no integración
vertical (14,2%).

Con el fin de evitar cualquier indeterminación en el modelo, se toma la
alternativa mercado como referencia, de tal manera que en esa alternativa
todos los coeficientes de las variables independientes son iguales a cero y los
coeficientes de las otras dos alternativas se interpretan respecto a aquella8

(Greene, 1998).
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9 Esta falta de significación de activos específicos en la submuestra podría entenderse como
consecuencia de la introducción de la concentración en cada fase como otras variables explicati-
vas. No obstante, la falta de relación entre dichas variables (tabla 3) y el haber encontrado esos
mismos resultados para esa misma muestra pero sin variables de poder, desestiman esta posibili-
dad.

Los resultados indican que la concentración en la fase proveedora o clien-
te (CONC2) está negativamente relacionada con la propensión de las empre-
sas a interiorizar dicha fase, lo que indica que las empresas evitan las altas
barreras de entrada asociadas. Tomando de forma conjunta las hipótesis rela-
tivas al poder de mercado, se podría afirmar que las empresas se integran para
extender su poder de mercado pero buscando para ello fases competitivas,
donde la entrada sea más fácil (Spiller, 1985; Chatterjee, 1991). No obstante,
la concentración en la fase donde la empresa está inicialmente (CONC1) no
afecta significativamente sobre la tendencia hacia la integración vertical, con
lo que no se confirma que la integración vertical incremente el poder de mer-
cado.

La inversión en activos específicos que introduce el riesgo de retención en
la relación de mercado (hipótesis 3), se muestra significativamente relaciona-
da con la integración vertical en el total de la muestra y para las dos medidas
empleadas (AE_COST) y (AE_TIPO). No obstante, en la submuestra de
transformación cárnica, los resultados no son significativos, lo que indica que
los activos específicos crean más problemas de oportunismo y desconfianza
con proveedores o clientes fuera de la industria cárnica propiamente dicha
(p.ej., con distribuidores o criadores) que dentro de la misma9.

La hipótesis 4a establece que la incertidumbre de demanda (INCDDA)
esta positivamente relacionada con la integración vertical, si bien los resulta-
dos muestran claramente una relación negativa. Una explicación para esta
relación negativa es que las empresas en condiciones de gran incertidumbre
de demanda prefieren permanecer especializadas, y de este modo poder adap-
tarse más fácilmente a los cambios en el entorno. Ante cambios en la deman-
da, la empresa integrada verticalmente tiene que introducir cambios en la
capacidad productiva de varias fases, cada una con un volumen de producción
óptimo distinto, lo que genera desajustes entre las mismas —cuellos de botell,
o capacidad ociosa— (Claver y Gonzalez, 1999). La empresa especializada,
por el contrario, sólo tiene que ajustar la capacidad productiva de la fase en la
que opera a la vez que adapta sus necesidades en otras fases mediante cam-
bios en las ventas o compras en el mercado. De esta forma no sólo evita los
altos costes por diferencias de capacidad productiva sino que también reduce
su nivel de inversión en la actividad, transfiriendo así parte del riesgo de fal-
ta/exceso de demanda al mercado (Carlton, 1979; García y Martín, 1991).
Además, la relación negativa entre la integración vertical y la incertidumbre
de demanda es menos significativa cuando se trata de integración vertical par-
cial. Este resultado afianza la idea de que las empresas se mantienen flexibles
ante cambios en la demanda, en este caso mediante la combinación de pro-
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ducción interna con compras o ventas en el mercado (Harrigan, 1985; D’Ave-
ni y Ravenscraft, 1994; Alaez, 2000).

Igualmente, la hipótesis 4b esperaba un signo positivo para la incertidum-
bre tecnológica (INCTEC), pero resultó no significativo. Aunque la fiabilidad
de esta medida, un tanto baja (su α de Combrach es 0,613) puede explicar esta
falta de relevancia, otros trabajos tampoco han encontrados valores significa-
tivos (Walker y Weber, 1984; Poppo y Zenger, 1998). La dificultad de los tra-
bajos por identificar el efecto de la incertidumbre tecnológica sobre la inte-
gración se debe a la existencia de efectos contradictorios, positivos o
negativos, dependiendo del tipo de cambio tecnológico de que se trate. Mien-
tras que en presencia de cambios tecnológicos que requieren grandes rees-
tructuraciones en la tecnología o forma de realizar las actividades de una fase
la no integración vertical parece más eficiente (Langlois y Robertson, 1995),
cuando es necesaria una gran coordinación entre las etapas del ciclo la inte-
gración vertical es preferible (Afuah, 2001).

La hipótesis 5 propone una mayor integración vertical cuando hay proble-
mas de medida pues el mercado carece de mecanismos de control y evalua-
ción adecuados para conocer las verdaderas características de las materias pri-
mas o de los servicios prestados por otras empresas (MEDIDA). Los
resultados muestran una relación positiva en toda la muestra, si bien no es sig-
nificativa en la submuestra de transformación cárnica. Este resultado parece
indicar que existe una mayor preocupación por la calidad en las primeras fases
(alimentación y del ganado) y en las últimas (distribución y venta) que en el
resto.

La hipótesis 6 plantea un aumento en la integración vertical cuando la eta-
pa a ser interiorizada requiere de los mismos recursos de los que dispone la
empresa (SIMILAR). Los resultados confirman esta hipótesis pues en todas
las regresiones está positivamente relacionada con la integración vertical.
Comparando la tendencia hacia la integración total con la tendencia hacia la
integración parcial ante un mismo cambio en el nivel de semejanza entre las
fases, llama la atención la mayor tendencia hacia la integración vertical total.
Este dato indica que las empresas cuando poseen las habilidades y conoci-
mientos internamente prefieren renunciar al aprovisionamiento de otras
empresas de mercado, aunque fuera parcialmente.

5. Conclusiones

La contribución más importante de este trabajo es la constatación de que
las estrategias de integración vertical se explican con base en diversos facto-
res relacionados con diferentes teorías o enfoques. Tal y como se propone en
6 hipótesis contrastadas en 155 decisiones de interiorización a lo largo de la
cadena de valor cárnica, los límites verticales de la empresa están condicio-
nados por el poder del mercado de la empresa, de sus proveedores y de sus
clientes; por la presencia de activos específicos, incertidumbre y problemas de
medida en la relación entre fases; y por la similitud entre las etapas que la
empresa ya realiza y la etapa que se interioriza.
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Es de destacar la importancia que tiene la dotación interna de recursos de
la empresa para determinar los límites verticales. Frente a la mayoría de los
trabajos que se centran en la inversión en activos específicos como el princi-
pal mecanismo que incrementa la integración vertical, en este trabajo se con-
firma que las empresas también interiorizan fases similares para compartir
recursos. Las empresas buscan aquellas fases del ciclo productivo en las que
aplicar sus conocimientos, experiencias y habilidades previos a la vez que
recurren a otras empresas en las fases que requieren de recursos muy diferen-
tes a los que ya poseen. Este estudio se ha enfocado hacia el papel de la inte-
gración vertical para compartir recursos entre miembros de una empresa, pero
sería interesante analizar con más detalle el papel que desempeña el mercado
y la creación de formas organizativas intermedias para compartir recursos
entre empresas distintas, continuando así la línea de investigación desarrolla-
da por Camisón y Guía (2001) en los distritos industriales.

Por otro lado, se observa una mayor propensión hacia la integración ver-
tical ante la dificultad de conocer las verdaderas características de los bienes
producidos en fases proveedoras. Esto nos lleva a concluir que las empresas
cárnicas que quieren garantizar un nivel de calidad de sus bienes, especial-
mente en cría de ganado y distribución y venta del producto final, tienden a
realizar internamente las distintas actividades implicadas.

La relación negativa entre la incertidumbre de la demanda y la integración
vertical obtenida en este trabajo parece contradecir estudios previos, princi-
palmente relacionados con los costes de transacción. Este resultado pone de
manifiesto que en condiciones de grandes cambios las empresas evitan inver-
tir en activos específicos y crear interdependencias entre las fases para estar
más especializadas. Con ello tienen más facilidades para adaptar los cambios
en su volumen de actividad a la vez que transfieren parte del riesgo de exce-
so o falta de capacidad productiva al mercado.

No obstante, algunos de los resultados de este trabajo deben tomarse con
cautela. Los resultados relativos a la concentración industrial indican que la
empresa evita participar en fases concentradas, si bien no se confirma que la
empresa utilice la integración vertical para extender su poder de mercado. Una
explicación a esta falta de relevancia es la escasa concentración en las dife-
rentes etapas del proceso, pues otros trabajos desarrollados en sectores alta-
mente concentrados como el petrolero español (Contín, Correljé y Huerta,
2000) sí aprecian un incremento en las barreras de entrada tras la integración
vertical. Un problema similar aparece con la incertidumbre tecnológica, que
en muchas regresiones no es significativa y requeriría de un estudio en indus-
trias más intensivas en tecnología para esclarecer cómo o bajo qué condicio-
nes afecta la decisión de integración vertical. Finalmente, este trabajo se ha
centrado en analizar los factores que inducen a la empresa a integrarse verti-
calmente, pero ha dejado al margen el estudio de las consecuencias para la
organización de la empresa, lo que, tal y como constatan Fuente y García
(1999), afecta al éxito de la estrategia.

A pesar de estas limitaciones, y como conclusión, este trabajo verifica
cómo las estrategias de integración vertical están determinadas conjuntamen-
te por aspectos relativos a la estructura de la industria, los atributos de la trans-
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acción y los recursos de la empresa. Como tal, este estudio proporciona
importantes directrices para la dirección de empresas en sus decisiones sobre
los límites verticales de la empresa: primero, los directivos deben integrarse
verticalmente para extender el poder de mercado, invertir en activos específi-
cos, explotar recursos y garantizar la calidad. Segundo, esta tendencia se ve
afectada por la búsqueda de flexibilidad en condiciones de grandes cambios
de demanda que hacen más eficientes a las empresas más especializadas ver-
ticalmente que mantiene relaciones de mercado entre sí.
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