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RESUMEN

La confianza interorganizativa y el control de los socios y las actividades de las relaciones de colaboraci6n, representan dos de los fenémenos consi-
derados clave en el €éxito de las relaciones interorganizativas. En este articulo, los autores revisan la literatura sobre la confianza y el control en las
relaciones de colaboraci6n, con el objeto de describir sus conceptos, justificar su contribucién al éxito de las relaciones interorganizativas y sefialar
las principales perspectivas sobre la relacion entre la confianza y el control. En cuanto a esto dltimo, tradicionalmente se ha considerado que la con-
fianza es un tipo especifico de control. Sin embargo, recientemente se ha sugerido que ambos conceptos son complementarios, de forma que cuanto
mayor sea la confianza, es de esperar que menor sea la necesidad de controlar. Ademis, dado que todo esfuerzo de mejora de la confianza y del
control supone un coste, se sugiere que los socios en una colaboracién tendrian que buscar combinaciones 6ptimas de confianza y control, en vez de
pretender mejorar los niveles de ambos conceptos de manera indiscriminada.

INTRODUCCION

Todas las organizaciones pueden mantener relaciones con proveedores, distribuidores, clientes, competidores, organizaciones que desarrollan
actividades complementarias, entes piblicos e instituciones de caracter social. Mientras que algunas de estas relaciones son relativamente triviales,
otras resultan cruciales para las organizaciones implicadas. En términos generales, las relaciones interorganizativas (RIs) constituyen un fenémeno
organizativo de gran alcance en las economias modernas que ha estado proliferando durante las dltimas décadas, creciendo a una gran velocidad,
especialmente desde los afios setenta. En tal sentido, Peter Druker (Lynch, 1993) confia que las asociaciones interorganizativas se convertirdn en la
forma de negocio dominante en las préximas décadas. .

Ello estd motivando la aparicién de nuevas formas organizativas (e.g., redes, organizaciones virtuales) que se alejan del concepto tradicional
de “organizacién” y que vienen caracterizadas por desarrollar internamente tan sélo aquellas actividades o funciones en las que una organizacién
realmente conserva una ventaja competitiva superior a cualquier otra organizacién, incluyendo a las que operan en sectores diferentes; el resto de las
funciones son subcontratadas a otras organizaciones mds eficientes en dichas funciones o son desarrolladas conjuntamente con organizaciones me-
diante el intercambio de sus recursos y capacidades (e.g., Thorelli, 1986). Como consecuencia, las relaciones de colaboracién constituyen en la
actualidad uno de los principales tépicos de investigacién en el campo de la direccién de empresas.

Sin embargo, las relaciones de colaboracién son entendidas, en ocasiones, de distinta forma, asi como estudiadas desde diversas perspectivas
teéricas. En términos generales, las relaciones interorganizativas incluyen acuerdos contractuales, formales o informales, entre la empresa y el mer-
cado, por los que dos o més organizaciones independientes crean y/o usan reglas de decisién conjuntas y pretenden lograr sus objetivos individuales
y comunes; en cualquier caso, producen, desarrollan, transfieren o intercambian recursos, capacidades, productos y/o clientes, y realizan transaccio-
nes con un caracter repetitivo y relativamente duradero (Medina Mufioz, 1996).

Dos de los tépicos de investigacién que mds atenci6n estdn recibiendo en la literatura sobre Rls son la confianza entre los socios de una rela-
ci6n de colaboracién y el control que dichos socios realizan sobre la marcha de la colaboracién, asi como sobre el comportamiento de los demds
socios. Mientras que la literatura sobre la confianza interorganizativa es realmente extensa, aunque fragmentada, la literatura sobre el control interor-
ganizativo es escasa, aunque se observa un extraordinario crecimiento en los dltimos afios. En cualquier caso, ambos conceptos son normalmente
considerados como aspectos clave para el éxito de las RIs, si bien todavia no existe consenso sobre la relacién entre la confianza y el control interor-
ganizativos.

En este documento presentamos, en primer lugar, los resultados de nuestra revisién de la literatura sobre la confianza interorganizativa, desta-
cando su concepto, sus causas y su contribuci6n al éxito de las relaciones de colaboracién. En segundo lugar, revisamos el concepto de control
interorganizativo, sefialamos la importancia y las razones que justifican la necesidad de controlar en las relaciones de colaboracién, y describimos los
principales mecanismos de control interorganizativos. Finalmente, describimos las distintas perspectivas existentes sobre cémo ambos conceptos -
confianza y control- podrian estar relacionados, destacando su contribucién conjunta al nivel de creencia de que los socios se comporten de manera
cooperativa.

LA CONFIANZA INTERORGANIZATIVA

La confianza interorganizativa refleja la amplitud con la que, en una RI, las negociaciones son justas y se cumplen los compromisos (Anderson
y Narus, 1990), asi como la creencia en el cumplimiento de los compromisos adquiridos por las organizaciones participantes (Anderson y Weiltz,
1989). Por tanto, la confianza existe en el momento de crear la RI y debe ser suficiente para que el acuerdo se negocie sin restricciones. Més adelante,
este clima deberd ser mantenido y reforzado para que la RI tenga éxito y sea duradera (Mohr y Spekman, 1994; Bamey y Hansen, 1994; Zaheer y
Venkatraman, 1995).

Son varias las definiciones que han sido planteadas sobre el término confianza, entre las que destacan la de Sabel (1993:1133) segtin la cual
"la confianza es la seguridad mutua de que ninguna de las partes en un intercambio explotara las vulnerabilidades de la otra", y la de Moorman,
Deshpandé y Zaltman (1993:82) por la que "la confianza puede definirse como un deseo de fiarse de un socio de intercambio sobre el que se tiene
seguridad”. Ambas definiciones sugieren que el concepto de confianza implica una creencia, deseo o expectativa de que la otra parte es fiable. Ade-
mds, segiin estas definiciones, para que exista confianza es necesario que haya un comportamiento o una intencién de comportamiento que refleje
confianza en la otra parte y que implique vulnerabilidad e incertidumbre.

No obstante, la confianza ha sido conceptualizada de dos formas distintas en la literatura. De un lado, es considerada una caracteristica de la
calidad de las RIs. En este sentido, Dwyer y Oh (1988) y Crosby, Evans y Cowles (1990) describen la confianza como un elemento de la calidad de
las Rls, junto a la satisfaccién y el oportunismo. Anderson et al. (1987), por su parte, la ven como una caracteristica de las relaciones, junto al poder,
la comunicacién y la compatibilidad de objetivos.

De otro lado, la confianza es tenida en cuenta como un determinante de la calidad de las Rls. Anderson y Narus (1990) ven la confianza como
un determinante de la cooperacién y del conflicto entre las organizaciones participantes en RlIs. Parasuraman, Zeithaml y Berry (1985) la consideran
una parte de la credibilidad que, segin estos autores, determina las percepciones sobre la calidad. Finalmente, Anderson y Weitz (1989) y Mohr y
Nevin (1990) entienden la confianza como un determinante de la comunicacién entre las organizaciones participantes.
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Segin Sabel (1993), cuando una organizacién participante en una RI confia en sus socios, acepta que éstos no explotardn: (a) una situacién de
seleccion adversa, en la que resulta gravoso para una parte realizar una evaluacién exacta de la calidad de los recursos o activos que los demds parti-
cipantes ofrecen intercambiar (Akerlof, 1970); (b) una situacién de riesgo moral, en la que es costoso para una organizacién evaluar con precisién la
calidad de los recursos o activos que sus socios realmente estdn intercambiando (Holmstrom, 1979); (c) una situacién de tener que continuar la RI,
consecuencia de que una parte realiza elevadas inversiones que son especificas de la transaccién y le resulta muy costoso dejar de participar en la
misma (Klein et al., 1978); o (d) cualquier otro tipo de vulnerabilidad que pueda existir en un determinado intercambio.

Tras revisar la literatura sobre la confianza interorganizativa, Morgan y Hunt (1994) identificaron tres factores determinantes de la misma: (a)
la comunicacién, (b) el comportamiento oportunista y (c) valores compartidos:

e Comunicacion. La comunicacidn, especialmente su oportunismo, permite unificar las percepciones y las expectativas de los socios de una

RI, asi como ayudar a resolver posibles conflictos entre éstos. Como consecuencia de todo ello, la comunicacidn interorganizativa actual y
pasada fomenta la existencia de confianza entre los socios de una RI. No obstante, existe desacuerdo sobre la direccién de la relacién entre
comunicacién y confianza (Anderson y Narus, 1990). Por ejemplo, Dwyer y Oh (1988) sugieren que la confianza influye en la comunica-
¢ion, mientras que Anderson et al. (1987) y Morgan y Hunt (1994) sostienen que la comunicacién influye en la confianza. En tal sentido,
Anderson y Narus (1990) y Morgan y Hunt (1994) encontraron que si bien la existencia de comunicacion eficiente entre los socios de una
RI es un requisito para que exista confianza mutua, la acumulacién de confianza también conduce a una mejora de la comunicacién futu-
ra.

e Comportamiento oportunista. Cuando una organizacidén participante en una Rl cree que sus socios se comportan oportunistamente, tra-
tando de maximizar sus propios intereses con cierta astucia y a costa de los demds, dicha organizacién tendrd poca confianza en sus so-
cios.

e Valores compartidos. En la medida en que los socios de una RI tienen creencias comunes sobre la idoneidad e importancia de los com-
portamientos, objetivos y politicas a seguir en la RI, tendrdn una mayor confianza mutua.

Siguiendo a Barney y Hansen (1994), se pueden distinguir tres tipos de confianza en las Rls: débil, semifuerte y fuerte. Cada una de ellas sera

descrita a continuacién.

e La confianza débil surge no por contratos ni compromisos de las partes de una RI a ser fiables, sino porque hay escasas posibilidades de
comportarse de manera oportunista. Por tanto, este tipo de confianza es probable que surja en RIs con escasas vulnerabilidades.

e La confianza semifuerte aparece cuando las organizaciones se protegen, a través de determinados mecanismos de gobierno (e.g., meca-
nismos basados en el mercado, tales como la reputacién, y mecanismos contractuales), de la posibilidad de que una de las partes mantenga
comportamientos oportunistas para explotar la vulnerabilidad de las demds.

e Por tltimo, la confianza fuerte se presenta cuando los comportamientos oportunistas violarfan valores, principios y estidndares de com-

-~ portamiento que han sido interiorizados por las organizaciones participantes en la RI. Este tipo de confianza surge con independencia de
que existan o no importantes vulnerabilidades y de que éstas puedan o no ser protegidas a través de determinados mecanismos de gobier-
no. Una organizacién puede propiciar que otras tengan una confianza fuerte en ella por dos motivos fundamentales: (a) poseer una cultura
y un sistema de control que fomenta comportamientos que hacen a la organizacién muy fiable, o (b) vincular a la RI algunos de sus
miembros mds fiables.

Barney y Hansen (1994) consideran, también, que la confianza puede ser una fuente de ventaja competitiva. Asi, la confianza débil es una
ventaja competitiva s6lo cuando los competidores invierten en mecanismos de gobierno semifuertes, innecesarios y costosos. La confianza semifuer-
te, a su vez, es una fuente de ventaja competitiva inicamente cuando un nimero reducido de competidores tienen habilidades especiales para conce-
bir e implantar mecanismos de gobierno sociales y econémicos, y cuando estos mecanismos no son féciles de imitar. Por 1ltimo, la confianza fuerte
depara una ventaja competitiva cuando dos o mds individuos u organizaciones muy fiables participan en una RI, y los atributos de estos individuos y
organizaciones no son féciles de copiar.

La confianza interorganizativa ha recibido una atencién especial por parte de la teorfa basada en los recursos y la teorfa de los costes de tran-
saccién. La primera plantea que recursos intangibles tales como la reputacién o la fiabilidad contribuyen significativamente a las diferencias de
performance entre las organizaciones, debido a que estos recursos son raros, socialmente complejos y dificiles de comercializar € imitar (Rao, 1994).
La teoria de los costes de transaccidn supone, por su parte, que la existencia de confianza entre las partes involucradas en una Rl reduce los costes de
transaccién en la medida en que disminuye la probabilidad de que las organizaciones se comporten oportunistamente durante el proceso de creacién
y evolucién de las Rls. En este sentido, Williamson (1985) considera que las relaciones en las que existe confianza pueden hacer frente al estrés y
muestran una mayor adaptabilidad.

EL CONTROL INTERORGANIZATIVO

La necesidad de controlar viene determinada fundamentalmente por el supuesto de que cualquier conjunto planificado de acciones debe ser
objeto de control con la intencién de evaluar, en primer lugar, que lo planificado se estd implantando adecuadamente y, en segundo lugar, el progreso
que hacia la consecucién de los objetivos se va realizando (e.g., Thompson y Strickland, 1994). Ello justifica que los participantes en una determina-
da relacién interorganizativa muestren un particular interés en controlar la colaboracién.

A su vez, en la medida en que las organizaciones participantes en una RI pierden autonomia en cuanto a los recursos aportados a la relacién, es
particularmente importante controlar que los socios no utilicen dichos recursos de forma no cooperativa. Lorange y Roos (1993:65-66) clarifican esta
idea con la siguiente ilustracién: "[...] supongamos que formamos una alianza con un socio que tiene productos y tecnologfas superiores. Nosotros,
mientras, aportamos los contactos en el mercado. A través de esta alianza podemos dar a la otra parte el acceso a nuestros mercados. El socio experi-
mentard, por tanto, una ganancia inmediata. Nuestros contactos y consumidores de mercado previos, ahora estardn expuestos a los productos del
socio[...] Por su parte, el socio sacrifica su tecnologia tnica, la cual nos hubiera llevado un largo periodo de tiempo en desarrollar por nuestra cuen-
ta[...] A largo plazo, sin embargo, la cuestién es si ambas partes han incurrido en pérdidas sacrificando sus propias posiciones estratégicas y permi-
tiendo que el otro rompa la alianza y continte por si solo sobre la base del know-how que ya ha adquirido. Para protegerse contra esto, se podria crear
una 'caja negra’ que mantenga el know-how tnico lejos del socio”.

En concreto, son varias las razones tedricas sugeridas en la literatura que justifican la necesidad del control en los acuerdos de colaboracién,
entre las que destacamos (Medina Muiioz y Medina Muiioz, 1998): el posible conflicto entre los deseos y objetivos de los participantes, las posibles
diferencias en las actitudes hacia el riesgo, el deseo de controlar, la posibilidad de controlar, las fuentes de costes de transaccién, la proteccién de la
integridad de los recursos y capacidades clave que son asignados a la colaboracidn, la cultura organizativa con énfasis en el control y las posibles
diferencias culturales y en los estilos de direccidn de los participantes en una colaboracién.

Ademds, sefialar que las RlIs suelen llevar aparejados dos tipos de costes de control (Jarillo, 1992). En primer lugar, al crear una RI, las organi-
zaciones participantes incurren en unos costes derivados de la negociacién, control y puesta en vigor de los acuerdos entre los socios; en segundo
término, y una vez creada la R, es necesario que las organizaciones participantes dediquen recursos para controlar las acciones de sus socios y evitar
que éstos actien de manera oportunista, aprovechando situaciones tensas no previstas en ¢l momento de la creacién.

Los mecanismos de control realmente utilizados por los participantes en una relacién de colaboracién normalmente vienen determinados por
una serie de circunstancias, entre las que destacan (e.g., Child y Faulkner, 1998; Harrigan, 1985): (a) el tipo de relacién de colaboracién, (b) la
posibilidad de medir lo que se quiere controlar (i.e., las actividades de colaboracién o la actuacién de los demds participantes en la colaboracién), (c)
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la importancia que para el participante en un acuerdo de colaboracién tiene determinadas actividades realizadas a través del acuerdo de colaboracidn,
y (d) las propias preferencias culturales que sobre el control tienen los participantes interesados en controlar.

Una revisién de la escasa literatura sobre los mecanismos de control en las relaciones de colaboracién (e.g., Harrigan, 1985; Child y Faulkner,
1998), la cual se ha centrado fundamentalmente en las empresas conjuntas, nos permite identificar una serie de instrumentos de control: (a) la parti-
cipaci6n mayoritaria en el capital, (b) la aportacién de directivos clave en la direccién de la colaboracién, (c) los acuerdos contractuales formales, (d)
la sistematizacion de la relacién que los responsables de la colaboracién mantienen con los participantes, (e) la implantacién de programas de direc-
cién de recursos humanos, (f) las relaciones personales y (g) las relaciones profesionales.

LA RELACION ENTRE CONFIANZA Y CONTROL EN LOS ACUERDOS DE COLABORACION

Una revisién de la literatura sobre relaciones interorganizativas sugiere que la relacién entre los conceptos de confianza y control interorganizativos no
estd clara. Esta idea es destacada por Das y Teng (1998:495), quienes consideran que “M4s alld de que la confianza es especialmente necesaria cuando quien
conffa tiene un inadecuado control sobre quien se confia, no existe consenso sobre la relaci6n entre confianza y control”. Més concretamente, parece existir hasta
dos perspectivas diferentes en cuanto a la relacién entre la confianza y el control, las cuales serdn descritas a continuaci6n.

Una primera perspectiva apoya la idea de que la confianza no es mis que un tipo especifico de mecanismo de control en las relaciones interor-
ganizativas. Por ejemplo, Bradach y Eccles (1989) perciben a la confianza como un mecanismo de control que gobiemna las transacciones econémi-
cas. Asi mismo, otros autores (e.g., Merchant, 1984) identifican un tipo especifico de control organizativo -el autocontrol-, el cual estd basado en la
confianza. Sin embargo, se cuestiona que el autocontro! realmente se corresponda con un mecanismo especifico de control, dado que éste no implica
la influencia sobre el comportamiento de los demds participantes en una relacién de colaboracién (e.g., Das y Teng, 1998). De manera similar,
mientras que unos asocian el conocimiento social con la confianza, y plantean que el conocimiento social, y por tanto la confianza, es un mecanismo
de control social (e.g., Sohn, 1994), otros rechazan esta visién al considerar que el concepto de confianza es distinto al de conocimiento social.

La otra perspectiva sobre la relacién entre la confianza y el control plantea que la confianza no es un mecanismo de control por si misma, si
bien es un sustituto del control jerdrquico en las organizaciones (e.g., Zaheer y Venkatraman, 1995; Leifer y Mills, 1996). Por ejemplo, Ring y Van
de Ven (1994) proponen una relacién de sustitucién entre el acuerdo legal formal (control) y el acuerdo psicol6gico (confianza) en las relaciones de
colaboracién. Das y Teng (1998) explican esta relacién al sefialar que la confianza implica una actitud positiva sobre las motivaciones de los demds
socios en una relacién de colaboracién y, por tanto, su concepto no implica ninguna influencia sobre el comportamiento de los otros socios en la
relacién, sino una creencia de que los demds haran todo lo que puedan de acuerdo con los intereses del que confia en ellos, incluso en ausencia de
control. Por tanto, la confianza no s6lo no puede ser un mecanismo de control, sino que también implica la exclusién del control deliberado sobre el
comportamiento de los demds socios en una relacién interorganizativa. De hecho, la confianza y el control parecen constituir dos planteamientos
distintos en cuanto a cémo deben funcionar las relaciones interorganizativas. Mds ain, parece que cuando es posible confiar plenamente en un socio,
no es necesario el control de su comportamiento.

En linea con la perspectiva que acabamos de describir sobre la relacién entre la confianza y el control, Das y Teng (1998) sugieren que la in-
vestigacién sobre la relacién entre ambos conceptos debe centrarse en cémo la confianza y el control contribuyen conjuntamente al nivel de creencia
de que los socios se comportarin de manera cooperativa. De esta forma, estariamos estudiando la relacién complementaria entre la confianza interor-
ganizativa y el control interorganizativo, en vez de una relacién de sustitucién.

Por una parte, la relacién complementaria entre la confianza y el control se pone de manifiesta si consideramos que tanto la seleccidn, el desa-
rrollo y la implantacién de los mecanismos de control, como la promocién de la confianza interorganizativa, son actividades que implican un coste
para las empresas (Beamish, 1988). A su vez, ello podria explicar, en primer lugar, que en las relaciones interorganizativas las organizaciones parti-
cipantes no persigan un excesivo nivel de creencia en que los socios se comporten de manera cooperativa y, en segundo lugar, que los participantes
en las relaciones interorganizativas combinen los niveles de confianza y de control para conseguir un determinado nivel de creencia en la actitud de
cooperacién de los socios (Das y Teng, 1998).

Por otra parte, la literatura también sugiere que un aumento en el nivel de confianza no implica necesariamente una reduccién en el nivel de
control, y viceversa (Inkpen y Currall, 1997). Como consecuencia, es de esperar que si los socios en una relacién de colaboracién deciden incremen-
tar su creencia en la actitud de cooperacién de los demds socios, tinicamente podrian garantizarlo mediante un aumento simultdneo de los niveles de
control y de confianza (Das y Teng, 1998).

Finalmente, seialar que la relacién entre el control y la confianza, asi como su contribucién conjunta al nivel de creencia de que los socios se
comportardn cooperativamente, realmente podria variar en funcién del tipo de relacién interorganizativa. Quizés el estudio més exhaustivo que al
respecto se ha publicado es el realizado por Das y Teng (1998), quienes, ademds de identificar el objeto de control, los tipos de control, la manifesta-
ci6én de la confianza y el nivel requerido de creencia en la actitud de cooperacién de los socios, para tres tipos de relaciones interorganizativas -
empresas conjuntas, alianzas de capital minoritario, alianzas sin capital- (véase Cuadro 1), concluyen lo siguiente:

CUADRO 1. CONFIANZA, CONTROL Y CREENCIA EN LA COOPERACION DE LOS SOCIOS EN DIFERENTES TIPOS DE ALiaNzas DAS Y TENG (1998: 498)

DIMENSIONES TIPOS DE ALIANZAS
EMPRESAS CONJUNTAS ALIANZAS DE ALIANZAS SIN CAPITAL
CAPITAL MINORITARIO
OBJETO DEL CONTROL LA EMPRESA CONJUNTA Y EL SOCIO EL socio EL socIo
TIPOS DE CONTROL EL CONTROL JERARQUICO Y EL EL CONTROL DE LA PROPIEDAD EL CONTROL CONTRACTUAL
CONTROL DE LA PROPIEDAD
MANIFESTACION DE LA LA DELEGACION Y LA AUTONOMIA DE EL USO DE LA PARTICIPACION EN EL LA FLEXIBILIDAD CONTRACTUAL
CONFIANZA LA EMPRESA CONJUNTA CAPITAL MAS COMO UN MECANISMOS
DE DISTRIBUCION QUE COMO UN
MECANISMO DE VOTO
NIVEL DE CREENCIA REQUERIDA ALTO MODERADO Bajo
EN LA ACTITUD DE COOPERACION

¢ En las empresas conjuntas, el nivel de creencia requerido de que los socios cooperardn es alto, al igual que los niveles de confianza y de
control.
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¢ En las alianzas de capital minoritario, por su parte, la creencia requerida de que los socios mostrar4n una actitud de cooperacion es mode-
rada, siendo el nivel de la confianza o del control bajo, y el nivel del otro -confianza o control- alto.

® Por dltimo, en las alianzas sin capital, el nivel requerido de creencia de que los socios cooperaran es bajo y, consecuentemente, los niveles
de confianza y de control son bajos.

CONCLUSIONES

Dos de las cuestiones clave que deben afrontar los participantes en una relacién interorganizativa son la confianza y el control. Por una parte,
durante la creacién de una relacién de colaboracién, las organizaciones tienen que decidir sobre el nivel de confianza que exigirdn a sus socios
potenciales, entendida ésta como una creencia, deseo o expectativa de que la otra parte es fiable. Ademds, una vez creada la relacién interorganizati-
va, los socios deben propiciar el mantenimiento de los niveles de confianza entre los socios, asf como decidir sobre la idoneidad de fortalecer la
confianza interorganizativa, previa consideracién de los beneficios que ello conllevarfa y de los costes asociados a todo intento de aumentar la
confianza interorganizativa.

Por otra parte, los socios potenciales en una relacién de colaboracién deben tomar decisiones sobre qué es lo que van a controlar -¢el compor-
tamiento de los socios? ¢,qué aspectos del comportamiento de los socios? gel funcionamiento del ente creado para implantar la relacién de colabora-
cién? ¢ qué operaciones del ente resultado de la colaboracién?-, asi como sobre los mecanismos de control que se van a utilizar -¢ participacién en la
propiedad? acuerdos contractuales? ¢relaciones profesionales? ¢relaciones personales?

Al igual que los esfuerzos orientados a aumentar los niveles de confianza interorganizativa, las actividades de control también suponen un
coste para los socios participantes en una relacién de colaboracion. Ello representa, quizds, el principal argumento de los que defienden la existencia
de una relacién complementaria entre la confianza y el control en los acuerdos de colaboracién. De esta forma, los socios participantes en una rela-
cién de colaboracién realmente tendrian que decidir sobre combinaciones éptimas, desde el punto de vista econémico, entre los niveles de confianza
y de control. Frente a una visién tradicional, segiin la cual la confianza es un tipo especifico de mecanismo de control, nosotros apoyamos en este
documento la perspectiva de una relacién complementaria entre la confianza y el control. Ademds, se presentan las sugerencias realizadas por Das y
Teng (1998) sobre los niveles mas apropiados para tres tipos de acuerdos de colaboracién: la empresa conjunta, la alianza de capital minoritario y la
alianza sin capital. Obviamente, ésta es una perspectiva novedosa en la literatura sobre relaciones interorganizativas, que creemos merece una aten-
cién creciente por parte de los investigadores interesados en el estudio de las relaciones de colaboracién interorganizativas.
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