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RESUMEN: Este trabajo profundiza en el estudio de las relaciones comerciales entre
fabricantes y distribuidores a través de un enfoque diddico donde ambas partes del intercam-
bio son consideradas. Bajo este enfoque, poco tratado en la literatura hasta el momento, se
lleva a cabo el andlisis de la influencia de la estructura de la interdependencia sobre la rela-
cién entre la confianza y la satisfaccion en intercambios comerciales fabricante-distribuidor.
En este estudio, las hipdtesis de investigacion fueron contrastadas mediante una investigacion
cualitativa y cuantitativa en el sector de la panaderia y reposteria industrial en Espaiia. Los
resultados sefialan que la estructura de la interdependencia influye de forma diferente segtin
la perspectiva de la relacién examinada. Finalmente, se extraen interesantes conclusiones e
implicaciones en torno a la gestién de las relaciones comerciales de las empresas pertene-
cientes al canal de distribucion.

Palabras clave: Interdependencia, confianza, satisfaccion, relaciones fabricante-distri-
buidor

Codigo JEL: M31

ABSTRACT: The objective of this paper is to examine in depth the manufacturer-distri-
butor relationships through a dyadic approach (both partners of the commercial transaction are
jointly considered). So far, this approach has received little attention in marketing literature. In
this context, an analysis of the influence of interdependence structure on relation between trust
and satisfaction in manufacturer-distributor relationships is carried out. In this study, the hypo-
theses were tested through a qualitative and quantitative research in the bakery sector (Spain).
The results found that the influence of interdependence structure is significantly different
depending on the relationship perspective examined. Finally, several academic and managerial
implications about the commercial relationships management are outlined.

Keywords: Interdependence, trust, satisfaction, manufacturer-distributor relationships

JEL Classification: M31

1. Introduccion

La dependencia es una de las variables mds estudiadas en la literatura de
canales de distribucién. Su manifestacion es consecuencia natural de la divi-
sién de tareas entre los miembros del canal de distribucién (Li y Dant, 2001).
Considerando esta division de actividades, los investigadores de esta materia
han evaluado tanto la presencia del poder como de la dependencia en las rela-
ciones entre distintos niveles del canal de distribucion, como es el caso de los
intercambios entre fabricantes y distribuidores. Los estudios pioneros profun-
dizan en el andlisis de las fuentes de poder y dependencia (French y Raven,
1959; Emerson, 1962; Beier y Stern, 1969; Hunt y Nevin, 1974; Lusch y
Brown, 1982), sus manifestaciones a través de las estrategias de influencia
(Frazier, 1983; Frazier y Summers, 1986; Frazier y Rody, 1991) y las inte-
rrelaciones con otras variables caracteristicas del intercambio, como la coope-
racion (Skinner, Gassenheimer y Kelley, 1992; Sriram, Krapfel y Spekman,
1992), el conflicto (Rosenberg y Stern, 1970; Gaski, 1984; Anderson y Narus,
1990) o el oportunismo (John, 1984; Provan y Skinner, 1989). Por otro lado,
las investigaciones mds recientes dedican mayor atencion a las dimensiones de
la interdependencia, como la magnitud o interdependencia mutua y la interde-
pendencia asimétrica (Buchanan, 1992; Gundlach y Cadotte, 1994; Heide,
1994; Kumar, Scheer y Steenkamp, 1995, 1998; Geyskens et al., 1996; Lusch
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y Brown, 1996; Del Barrio et al., 1999; Jap y Ganesan, 2000; Li y Dant,
2001; Kim y Hsieh, 2003; Camarero y Gutiérrez, 2004; Van Bruggen, Kacker
y Nieuwlaat, 2005; Yilmaz, Sezen y Ozdemir, 2005; Iglesias, Vazquez y
Rodriguez del Bosque, 2007).

Tomando en consideracién este dltimo conjunto de aportaciones, este tra-
bajo profundiza mediante la adopcién de un novedoso enfoque de andlisis en el
estudio de la naturaleza multidimensional de la interdependencia y de sus efec-
tos sobre los intercambios comerciales en canales de distribucién. Mds con-
cretamente, desde las perspectivas del distribuidor y del fabricante se analizan:
1) los efectos directos de la magnitud y la asimetria de la interdependencia sobre
la satisfaccion del distribuidor y del fabricante, y 2) el efecto moderador de
ambas dimensiones de la interdependencia sobre la relacién entre la confianza
y la satisfaccion. En consecuencia, la contrastacion de las hipdtesis propues-
tas permitird la comparacién de los resultados obtenidos desde ambas perspec-
tivas. A este respecto, cabe mencionar que el acceso a la informacion de ambas
partes de la diada fabricante-distribuidor facilita el desarrollo del trabajo. La
mayoria de las investigaciones previas han analizado exclusivamente una pers-
pectiva, ya sea la del comprador o la del vendedor, debido fundamentalmente a
problemas vinculados con la recogida de informacién de ambas partes simul-
tdneamente. Sin embargo, el andlisis completo de una relacién bilateral debe
considerar la valoracién de ambas perspectivas en un intento por comprender
mejor las interacciones comerciales en el canal de distribucion.

Sobre la base de una investigacion cualitativa y cuantitativa en el marco
de las relaciones fabricante-distribuidor en canales de distribucién de productos
de consumo masivo, se aplica la técnica de regresion lineal con efectos inter-
activos al objeto de contrastar las hip6tesis de investigacién. Por dltimo, se
exponen las principales conclusiones, limitaciones y futuras lineas de investi-
gacién que se derivan del trabajo actual.

2. Revisién de la literatura

La revisién de la literatura se desarrolla en tres apartados. En primer lugar,
se revisa la conceptuacién de la estructura de la interdependencia en canales de
distribucion. En particular, se identifican y describen sus dos dimensiones prin-
cipales: la magnitud y la asimetria de la interdependencia. Posteriormente, se
revisa la determinacion y medida de ambas dimensiones de la interdependencia
sobre la base de la literatura en canales de distribucion. Por ultimo, se anali-
zan los efectos de la estructura de la interdependencia (a través de sus dimen-
siones de magnitud y asimetria) sobre la confianza y los resultados de la rela-
cion comercial. En concreto, se sefialan las principales investigaciones
empiricas que evidencian efectos significativos de ambas dimensiones de la
interdependencia sobre otras variables caracteristicas de los intercambios entre
los miembros del canal de distribucidn.
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2.1 UNA APROXIMACION A LOS CONCEPTOS DE DEPENDENCIA E
INTERDEPENDENCIA EN INTERCAMBIOS EN EL CANAL DE DISTRIBUCION

En la medicién de la dependencia se han utilizado diferentes aproximacio-
nes tedricas y empiricas. La mayoria de ellas utilizan la definicién de depen-
dencia aportada por Emerson (1962), cuyo origen estriba en las relaciones
interpersonales. En concreto, se plantea que «la dependencia de B respecto a
A es directamente proporcional a la motivacién de B en invertir en objetivos
controlados por A e inversamente proporcional a la capacidad de B de alcan-
zarlos prescindiendo de su relacién con A». Tomando como referencia esta
aproximacion, las investigaciones en canales de distribucién han utilizado una
gran variedad de formas para referirse a la dependencia entre empresas pertene-
cientes al canal de distribucion. Si de la definicién aportada por Emerson
(1962) se desprenden dos dimensiones generalmente aplicadas, disponibilidad
de alternativas e inversiones y adaptaciones especificas en la relacion, poste-
riores estudios también han utilizado otras variables para medir la dependen-
cia, como la importancia del volumen de ventas dedicado al socio (El-Ansary
y Stern, 1972) o la aproximacién del papel del desempefio (Frazier, 1983).
Segtn esta tltima aproximacion, la dependencia representa una respuesta afec-
tiva a las oportunidades econdmicas derivadas de la relacion con el socio de
intercambio (Frazier, 1983).

Las aportaciones de los trabajos anteriormente detallados permiten evaluar
la dependencia de una empresa en sus intercambios comerciales con otro miem-
bro del canal de distribucion. Dada la concepcion diddica del intercambio, las
actividades y comportamientos desempeiados por una de las partes influyen en
el socio del intercambio, y viceversa (Pfeffer y Salancik, 1978; Gundlach y
Cadotte, 1994). De esta manera, la dependencia de un miembro estd determi-
nada en parte por la dependencia del socio respecto a él mismo, y viceversa. Es
por ello que resulta necesario diferenciar el concepto de «dependencia» del de
«interdependencia o dependencia mutua» (Li y Dant, 2001), pasando de una
dimensién unilateral (dependencia) a otra bilateral (interdependencia), derivada
esta Ultima de las relaciones diddicas.

La interdependencia o dependencia mutua surge a partir de la necesidad de que
los miembros del canal de distribucién cooperen para alcanzar objetivos indivi-
duales, que habitualmente coinciden con los objetivos mutuos (Svensson,
2002). Esta necesidad reciproca de recursos crea las bases para las relaciones de
intercambio (Astley y Zajac, 1990) y refleja el compromiso mutuo de las partes
(Etgar y Valency, 1983). McCann y Ferry (1979) conciben también la interde-
pendencia como una transferencia de recursos entre las partes, pudiendo produ-
cirse un flujo de caracter unidireccional o bidireccional en funcién de que exista
«asimetria» o «simetria» en la estructura de interdependencia de la relacién did-
dica. Sobre la base de este trabajo, Li y Dant (2001) definen la interdependencia
como el «grado y estructura de las dependencias mutuas establecidas entre los
miembros del canal de distribucién a fin de acceder a los recursos necesarios para
alcanzar sus respectivos objetivos». En la misma linea, Kumar, Scheer y Ste-
enkamp (1995) sugieren que la estructura de la interdependencia en una relacion
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bilateral incluye la dependencia propia de cada socio, la magnitud de la interde-
pendencia total de las partes y el grado de interdependencia asimétrica entre los
socios. Este planteamiento para evaluar la interdependencia ha sido adoptado por
numerosas investigaciones empiricas (Gundlach y Cadotte, 1994; Kumar, Sche-
er y Steenkamp, 1995; Geyskens et al., 1996; Jap y Ganesan, 2000; Li y Dant,
2001; Kim y Hsieh, 2003; Camarero y Gutiérrez, 2004; Van Bruggen, Kacker
y Nieuwlaat, 2005; Yilmaz, Sezen y Ozdemir, 2005).

La magnitud de interdependencia o interdependencia total considera gene-
ralmente la suma de la dependencia de ambas partes de la diada (Kumar, Sche-
er y Steenkamp, 1995). En situaciones de elevada interdependencia total,
incrementard el nivel de dependencia en la relacidon y sus miembros manten-
drén una alta confianza en el socio para desempeiiar sus respectivas funciones
y acceder a recursos escasos (Buchanan, 1992; Lusch y Brown, 1996; Antia y
Frazier, 2001). No obstante, puede ocurrir que la alta magnitud de interde-
pendencia se deba a que una parte de la diada sea extremadamente dependiente
del socio, mientras que la dependencia de este dltimo se encuentre en valores
moderados o reducidos, pudiendo existir un desequilibrio en la estructura de la
interdependencia. Por ello, ademds de analizar la magnitud de interdependen-
cia, también resulta necesario referirse a la asimetria de la interdependencia
para conocer la estructura de la dependencia en los intercambios entre los
miembros del canal de distribucidn.

La asimetria de la interdependencia o dependencia relativa compara los
niveles de dependencia entre los dos miembros de la diada (Gundlach y Cadot-
te, 1994), tratando de identificar qué parte es més dependiente (Li y Dant, 2001)
y, en consecuencia, cudl aporta mds recursos a la relacion (Astley y Zajac,
1990). De la comparacién de la dependencia entre las partes se derivan dos
situaciones (Buchanan, 1992): 1) cuando existe un nivel similar de dependen-
cia entre las partes (interdependencia bilateral o simétrica); y 2) cuando un
miembro de la relacién es mds dependiente que el socio (interdependencia asi-
métrica). Aplicando el concepto de simetria o asimetria a las relaciones entre
fabricantes y distribuidores, puede ocurrir que el fabricante o el distribuidor
sean dependientes en sus intercambios comerciales con el socio respectivo,
pudiéndose crear una situacion favorable para que la parte menos dependiente
(mas poderosa) se comporte de forma oportunista (Sriram, Krapfel y Spekman,
1992). En estas circunstancias, Emerson (1962) propone que el socio mas
dependiente podria equilibrar la estructura de la interdependencia tratando de
reducir su propia dependencia (aumentando el nimero de socios alternativos
disponibles o reduciendo el valor de la relacién para el socio) o aumentar la
dependencia del socio (aumentando el valor de la relacién para el socio o redu-
ciendo su nimero de alternativas disponibles). Aunque Emerson (1962) plan-
tea estas dos alternativas, Kumar, Scheer y Steenkamp (1995) sugieren que es
mds aconsejable tratar de aumentar la dependencia del socio que reducir la pro-
pia, apoydndose en su estudio empirico donde demostraron que la interdepen-
dencia total facilita el desarrollo del intercambio relacional.

Finalmente, cabe establecer una vinculacion directa entre la estructura de
la interdependencia y el nivel de conflicto en la relacién comercial. Etgar
(1979) concibe la interdependencia como una de las principales fuentes de
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conflicto en relaciones en canales de distribucion. En el d&mbito especifico de
las relaciones fabricante-distribuidor, ambas partes necesitan recursos mutuos
para poder cumplimentar sus objetivos dentro del canal. Este condiciona-
miento puede traer consigo la presencia de mayores divergencias y confron-
taciones debido a la posible existencia de puntos de vista contrapuestos
(Gundlach y Cadotte, 1994). Por otro lado, el cardcter constructivo o pato-
légico del conflicto estard determinado por el equilibrio o desequilibrio en la
estructura de la interdependencia de la relacion, en términos de magnitud y de
asimetria.

2.2 CONCEPTUACION DE LA ESTRUCTURA DE LA INTERDEPENDENCIA EN
INTERCAMBIOS EN EL CANAL DE DISTRIBUCION

Tal y como se ha argumentado anteriormente, la influencia de la estructu-
ra de la interdependencia en la relacion fabricante-distribuidor se mide a través
de las dimensiones de magnitud y asimetria de la interdependencia. La deter-
minacion de ambas variables, muy dificil de obtener de forma directa, necesita
de la valoracion de la dependencia desde ambas perspectivas de la relacion, efec-
tudndose su cdlculo a partir de la comparacion de los niveles de dependencia de
los miembros del canal de distribucién.

Con objeto de determinar la estructura de la interdependencia en una rela-
cién diddica se han utilizado dos aproximaciones: la categérica y la dimensio-
nal (Kim y Hsieh, 2003). La aproximacion categdrica, introducida por Bucha-
nan (1992), define una variable compuesta por cuatro categorias donde las
partes han de valorar su posicién de dependencia en la relaciéon comercial en
comparacion con los niveles de dependencia percibidos en el socio. Sin embar-
g0, esta aproximacion no permite analizar el grado de interdependencia ni eva-
luar de forma independiente las dimensiones de magnitud y asimetria (Kim y
Hsieh, 2003). Por ello, resulta mds apropiado recurrir a la aproximacién
dimensional, tal y como han efectuado la mayoria de investigaciones empiri-
cas. Este segundo enfoque estudia de forma independiente la magnitud y la asi-
metria de la interdependencia, pudiendo utilizarse diferentes métodos para deter-
minar cada dimensién de la interdependencia. Respecto a la magnitud, la
mayoria de estos trabajos utilizan una «aproximacion aditiva» y calculan esta
dimensién sumando las medidas de la dependencia de ambas partes (Gundlach
y Cadotte, 1994; Kumar, Scheer y Steenkamp, 1995, 1998; Geyskens et al.,
1996; Joshi, 1998; Jap y Ganesan, 2000; Antia y Frazier, 2001; Li y Dant,
2001; Kim, 2003; Camarero y Gutiérrez, 2004; Van Bruggen, Kacker y Nieu-
wlaat, 2005; Iglesias, Vazquez y Rodriguez del Bosque, 2007). Por su parte,
la asimetrfa resulta de restar las magnitudes de dependencia de ambos miem-
bros de la relacion (Kumar, Scheer y Steenkamp, 1995; Geyskens et al., 1996)
e identificar la parte que presenta un balance positivo derivado de la compara-
cién (Lusch y Brown, 1996; Kumar, Scheer y Steenkamp, 1998; Li y Dant,
2001; Kim, 2002, 2003; Camarero y Gutiérrez, 2004; Van Bruggen, Kacker y
Nieuwlaat, 2005; Iglesias, Vazquez y Rodriguez del Bosque, 2007).
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2.3 EFECTO DE LA ESTRUCTURA DE LA INTERDEPENDENCIA SOBRE LAS
CARACTERISTICAS DE LAS RELACIONES COMERCIALES

Respecto a las dimensiones de la interdependencia, los resultados de inves-
tigaciones previas muestran que la magnitud de la interdependencia y la inter-
dependencia asimétrica tienen efectos opuestos sobre las variables caracteristi-
cas de las relaciones comerciales. Por un lado, la magnitud de la
interdependencia influye positivamente sobre diversas variables relacionales,
como la confianza (Kumar, Scheer y Steenkamp, 1995; Li y Dant, 2001), el
compromiso (Kumar, Scheer y Steenkamp, 1995; Geyskens et al., 1996; Jap
y Ganesan, 2000), la orientacién relacional (Camarero y Gutiérrez, 2004), el
desempefio (Gundlach y Cadotte, 1994; Li y Dant, 2001) o la flexibilidad (Hei-
de, 1994). Ademds, cuanto mayor sea la magnitud total de la dependencia entre
dos miembros del canal de distribucién, menores serdn el control ejercido
(Kim, 2002), las acciones punitivas (Kumar, Scheer y Steenkamp, 1998) y las
estrategias coercitivas (Gundlach y Cadotte, 1994).

En relacién con la asimetria de la interdependencia, las investigaciones pre-
vias demuestran su efecto negativo sobre la confianza y el compromiso
(Kumar, Scheer y Steenkamp, 1995), la flexibilidad (Heide, 1994) y el des-
empefio (Gundlach y Cadotte, 1994), convirtiéndose de este modo en una fuen-
te potencial de conflictos entre los miembros del intercambio (Kumar, Scheer
y Steenkamp, 1995). Los resultados de estos trabajos coinciden en sefialar los
efectos perjudiciales que se derivan de un desequilibrio en la estructura de la
interdependencia. En particular, si esta situacién de desequilibrio es percibida
por un miembro del intercambio como un balance de dependencia favorable,
éste podria aprovecharse maliciosamente de la relacion actual con el socio.

3. Hipotesis de la investigacion

Tal y como se ha sefialado anteriormente, los efectos de las dimensiones de
la interdependencia tienen soporte empirico en numerosas investigaciones en
canales de distribucién. Este trabajo trata de explicar la influencia de ambas
dimensiones sobre la relacion entre dos caracteristicas bésicas de las relaciones
comerciales entre fabricantes y distribuidores: la confianza y la satisfaccion,
considerando ambas perspectivas de la relacion fabricante-distribuidor. Ademas
de plantear un efecto directo sobre las dimensiones econdmica y no econémi-
ca de la satisfaccién, también se propone un efecto moderador de la magnitud
y la asimetria de la interdependencia sobre la relacién causal que vincula a la
confianza con ambas dimensiones de la satisfaccion. Debido a que esta relacion
ha sido ampliamente validada en la literatura, no se propone como hipdtesis
de trabajo en esta investigacion.
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3.1 EFECTOS DIRECTOS DE LA MAGNITUD Y LA ASIMETRIA DE LA
INTERDEPENDENCIA SOBRE LA SATISFACCION

En primer lugar, se establecen las hipdtesis correspondientes a los efectos
directos de la magnitud y la asimetria de la interdependencia sobre la satisfaccion
para las perspectivas del distribuidor y del fabricante, respectivamente. Comen-
zando por la magnitud, las investigaciones previas han vinculado positivamente
a esta dimension con las caracteristicas del intercambio. En concreto, se defiende
que elevados niveles de interdependencia total, agregando los niveles de dependen-
cia de ambos miembros del intercambio, favorecen la generacién de un adecuado
clima relacional, caracterizado por altos niveles de confianza (Kumar, Scheer y
Steenkamp, 1995; Li y Dant, 2001), compromiso (Kumar, Scheer y Steenkamp,
1995; Geyskens et al., 1996; Jap y Ganesan, 2000) y desempefio (Gundlach y
Cadotte, 1994; Li y Dant, 2001). Por el contrario, cuando el nivel de magnitud
es bajo, ambas partes no tienen impedimentos para finalizar la relacién actual
debido a que en el mercado existen otras alternativas potencialmente competiti-
vas. En consecuencia, los elevados costes de salida del intercambio derivados de
altos niveles de interdependencia total favorecen la convergencia de intereses
comunes entre ambos miembros del intercambio, permitiendo obtener altos nive-
les de resultados econdmicos y de satisfaccion afectiva (social o no econdmica).
A este respecto, se plantean las hipdtesis H1 y H2, tanto para la perspectiva del
distribuidor como para la del fabricante.

H,,: Cuanto mayor sea la magnitud de interdependencia, mayor serd la
satisfaccion econdémica del distribuidor en su relacion comercial con el
fabricante.

H,,: Cuanto mayor sea la magnitud de interdependencia, mayor serd la
satisfaccion econdmica del fabricante en su relacion comercial con el dis-
tribuidor.

H,,: Cuanto mayor sea la magnitud de interdependencia, mayor serd la
satisfaccion no econdmica del distribuidor en su relacién comercial con
el fabricante.

H,,: Cuanto mayor sea la magnitud de interdependencia, mayor serd la
satisfaccion no econdmica del fabricante en su relacion comercial con el
distribuidor.

En el andlisis de la asimetria de la interdependencia se deben considerar dos
escenarios. En primer lugar, el balance de dependencia puede ser favorable al
distribuidor en comparacién con un fabricante concreto. En estas situaciones,
el distribuidor serd menos dependiente que el fabricante en la comparacion de
los niveles de dependencia de ambas partes. De forma alternativa, puede exis-
tir un balance de dependencia desfavorable al distribuidor, donde éste serd mas
dependiente que el fabricante. Considerando estas dos situaciones desde una
misma perspectiva, a continuacion se analizan los efectos directos de la asi-
metria de la interdependencia, favorable al distribuidor o favorable al fabrican-
te, sobre los niveles de satisfaccion econémica y no econdémica tanto del dis-
tribuidor como del fabricante.
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Generalmente, la asimetria de la interdependencia presenta un impacto
negativo sobre las caracteristicas de la relacion. Su justificacion reside en
varios argumentos de interés. Por un lado, la parte con balance de dependencia
positivo (menor nivel de dependencia que su socio en la relacién) considerard
escasos los incentivos para fortalecer la relacion debido a que podr4 utilizar su
posicion de dependencia para forzar la cooperacion del socio (Van Bruggen,
Kacker y Nieuwlaat, 2005). Esta posicién de dependencia favorable podria con-
llevar un escaso interés por los recursos del socio. Por otro lado, la parte mas
dependiente se enfrentaria a mayores costes de cambio que la parte mas pode-
rosa (menos dependiente). Estos mayores costes de cambio podrian motivar
que la parte mds dependiente se esfuerce por mantener la relacién en el tiempo
(Jackson, 1985), evitando cualquier confrontacién y favoreciendo el desempe-
flo de actividades del socio en la relacion comercial (Joshi, 1998). Estos mayo-
res esfuerzos conducirian a incrementar el nivel de satisfaccién del miembro
con una situacion menos poderosa (de mayor dependencia) en la relacién
comercial.

Considerando los procesos de negociacidn entre fabricantes y distribuido-
res, el desequilibrio de dependencia favorable al distribuidor (el fabricante es
mds dependiente) permite al primero obtener ventajas en sus interacciones
comerciales con el fabricante, en términos de acuerdos de distribucién mas efi-
cientes o menores precios de aprovisionamiento. Sin embargo, el escaso inte-
rés por los recursos del fabricante puede conducir a menores niveles de satis-
faccion del distribuidor en comparacidn con otras relaciones con fabricantes
alternativos. Este escaso interés en los recursos del fabricante se podria tradu-
cir en menores niveles de resultados econdémicos y de satisfacciéon afectiva
obtenidos por el distribuidor. Por el contrario, el fabricante se esforzard por
mantener la relacion en el tiempo con un distribuidor que le permite acceder a
recursos fundamentales para el desarrollo de sus actividades. En consecuencia,
se plantea que la asimetria de la interdependencia favorable al distribuidor con-
ducird a menor satisfaccion econdémica y no econémica de éste, y a mayores
niveles de satisfaccion econdmica y no econémica del fabricante.

H,,: Cuanto mayor sea la asimetria de interdependencia favorable al
distribuidor (el distribuidor es menos dependiente que el fabricante),
menor serd la satisfaccién econdémica del distribuidor en su relacién
comercial con el fabricante.

H,,: Cuanto mayor sea la asimetria de interdependencia favorable al
distribuidor (el distribuidor es menos dependiente que el fabricante),
mayor seré la satisfaccién econémica del fabricante en su relacién comer-
cial con el distribuidor.

H,,: Cuanto mayor sea la asimetria de interdependencia favorable al

. . a. . . . . .
distribuidor (el distribuidor es menos dependiente que el fabricante),
menor serd la satisfaccion no econdémica del distribuidor en su relacion
comercial con el fabricante.

H,,: Cuanto mayor sea la asimetria de interdependencia favorable al

. . 4b. . . . . .
distribuidor (el distribuidor es menos dependiente que el fabricante),
mayor serd la satisfaccién no econdémica del fabricante en su relacion
comercial con el distribuidor.
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Por su parte, cuando el balance de dependencia es favorable al fabricante (el
distribuidor es mas dependiente), los recursos del fabricante son esenciales para
el distribuidor, por ejemplo en términos de productos ampliamente demanda-
dos por el consumidor final. En este ambiente de negociacién, el distribuidor
podria tratar de fortalecer la relacion con un fabricante esencial para completar
su surtido de productos, aspectos que le generarian una mayor percepcion de
satisfaccion en estos intercambios. Paralelamente, el fabricante percibiria que
podria obtener acuerdos de distribucidon mds eficientes con otros distribuidores
que le aportasen mds recursos, en términos de acceso a un mayor nimero de
potenciales clientes. Esta percepcion le podria conducir a alcanzar menores
niveles de satisfaccién econdmica y no econdmica. Asi, se plantea que la asi-
metria de la interdependencia favorable al fabricante llevard a una mayor satis-
faccién econdmica y no econémica del distribuidor, y a menores niveles de
satisfaccién econdémica y no econdmica del fabricante.

H.,: Cuanto mayor sea la asimetria de interdependencia favorable al
fabricante (el fabricante es menos dependiente que el distribuidor), mayor
serd la satisfaccion econdmica del distribuidor en su relacién comercial
con el fabricante.

H,,: Cuanto mayor sea la asimetria de interdependencia favorable al
fabricante (el fabricante es menos dependiente que el distribuidor), menor
serd la satisfaccion econdmica del fabricante en su relacién comercial con
el distribuidor.

H,,: Cuanto mayor sea la asimetria de interdependencia favorable al
fabricante (el fabricante es menos dependiente que el distribuidor), mayor
serd la satisfaccion no econdmica del distribuidor en su relacién comer-
cial con el fabricante.

Hg,: Cuanto mayor sea la asimetria de interdependencia favorable al
fabricante (el fabricante es menos dependiente que el distribuidor), menor
serd la satisfaccion no econdmica del fabricante en su relacién comercial
con el distribuidor.

3.2. EFECTOS MODERADORES DE LA MAGNITUD Y ASIMETRIA DE LA
INTERDEPENDENCIA

Si bien el andlisis del efecto directo de la estructura de la interdependencia
sobre las relaciones comerciales ha sido ampliamente analizado en investiga-
ciones previas, la evaluacién de su papel moderador ha recibido menor atencién
en la literatura. Yilmaz, Sezen y Ozdemir (2005) evaldan el papel moderador
de la magnitud y la asimetria de la interdependencia sobre el efecto de la con-
fianza en los comportamientos relacionales en intercambios entre distribuido-
res y proveedores de automdviles (andlisis desde la perspectiva de los distri-
buidores). Sus resultados demuestran que la confianza influye mads
favorablemente sobre los comportamientos relacionales cuando la magnitud
total es baja y cuando la asimetria favorable al distribuidor es alta. Van Brug-
gen, Kacker y Nieuwlaat (2005) proponen, para relaciones entre distribuidores
industriales de pinturas y sus clientes de servicios industriales, que la relacién
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positiva entre el desempefio de funciones en el canal y la calidad de la relacién
estd moderada también por la magnitud y la asimetria de la interdependencia
(andlisis desde la perspectiva de los clientes). Este trabajo demuestra que mayo-
res niveles de magnitud fortalecen el efecto positivo del desempefio de funcio-
nes en el canal sobre la calidad de la relacion. Paralelamente, cuando el clien-
te se encuentra en una posicion mds favorable (menos dependiente), la
intensidad de dicho efecto es mayor. Finalmente, en relaciones entre distribui-
dores y proveedores de automdviles (andlisis desde la perspectiva de los distri-
buidores), Kumar, Scheer y Steenkamp (1998) encuentran que la asimetria de
la interdependencia modera la relacién positiva entre la percepcion del uso de
acciones punitivas del socio y el uso de acciones punitivas en el canal. Sus
resultados demuestran que la reaccién de los distribuidores ante las acciones
punitivas percibidas en los proveedores es mayor cuando el distribuidor es
menos dependiente en la relacién.

La propuesta tedrica del presente trabajo profundiza en el andlisis de los
efectos moderadores de la estructura de la interdependencia (magnitud y asime-
tria) sobre las interrelaciones entre dos variables determinantes del éxito de las
relaciones comerciales en el canal de distribucidn: la confianza y la satisfac-
cioén. En primer lugar, la existencia de un clima relacional caracterizado por alta
magnitud de interdependencia genera un entorno adecuado dentro del canal para
desarrollar una relacién a largo plazo (Kumar, Scheer y Steenkamp, 1998; Yil-
maz, Sezen y Ozdemir, 2005). Considerando este entorno del intercambio, esta
investigacion plantea que la intensidad de la relacién entre la confianza y la
satisfaccidn serd mayor cuando la magnitud de la interdependencia sea alta. La
justificacién de este planteamiento reside en las condiciones del intercambio
para ambas partes. Asi, en situaciones de alta dependencia los miembros del
intercambio percibirdn elevadas barreras de salida y su nivel de convergencia de
intereses serd notable, de manera que evitardn conductas oportunistas y trata-
rdn de fortalecer y mantener la relacion en el tiempo (Van Bruggen, Kacker y
Nieuwlaat, 2005). En este clima de intercambio favorable, la «percepcion de
confianza» en el comportamiento del socio tendrd mayor impacto sobre la
«percepcion de satisfaccién», tanto econdémica como no econdémica o social.
Por el contrario, el menor interés en la relacién en situaciones de bajos nive-
les de magnitud de la interdependencia, justificado por la existencia en el mer-
cado de socios alternativos al fabricante o distribuidor actual, provocara que la
confianza contribuya en menor medida a la satisfaccidon. A este respecto, se
proponen las hipétesis correspondientes a las perspectivas del distribuidor y del
fabricante, respectivamente.

H,,: Cuanto mayor es la magnitud de la interdependencia, mayor es el
impacto positivo de la confianza sobre la satisfaccion econémica del dis-
tribuidor.

H,,: Cuanto mayor es la magnitud de la interdependencia, mayor es el
impacto positivo de la confianza sobre la satisfaccion econdémica del
fabricante.

H,,: Cuanto mayor es la magnitud de la interdependencia, mayor es el
impacto positivo de la confianza sobre la satisfaccién no econémica del
distribuidor.
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H,,: Cuanto mayor es la magnitud de la interdependencia, mayor es el
impacto positivo de la confianza sobre la satisfaccién no econémica del
fabricante.

En segundo lugar se propone el efecto moderador de la asimetria de la inter-
dependencia sobre la relacion confianza-satisfaccion para las perspectivas del
distribuidor y del fabricante, respectivamente. A este respecto, cabe resefiar que
el desequilibrio en la estructura de la interdependencia en las relaciones fabri-
cante-distribuidor puede estar motivado por una situacién favorable al distri-
buidor (el distribuidor es menos dependiente que el fabricante) o favorable al
fabricante (el fabricante es menos dependiente que el distribuidor). En conse-
cuencia, se analizan independientemente ambas situaciones.

En situaciones de dependencia favorable al distribuidor, el fabricante dispone
de escasos argumentos comerciales para compensar el desequilibrio de poder en
la relacién. En estas circunstancias son frecuentes las conductas oportunistas del
distribuidor, como la violacién de los plazos de pago, de los acuerdos promo-
cionales o de los espacios cedidos en los lineales. Sin embargo, en las investi-
gaciones previas no se ha llegado a un consenso respecto a los efectos que tiene
sobre las caracteristicas de la relacién comercial la asimetria favorable a algtin
miembro del intercambio. Kim (2003) plantea que la asimetria favorable reduce
la satisfaccién y que la asimetria desfavorable presenta una influencia negativa,
si bien no evidencian estadisticamente tales postulados en relaciones comercia-
les entre proveedores y distribuidores industriales. Li y Dant (2001) no pueden
soportar empiricamente el efecto positivo de la asimetria desfavorable y el efec-
to negativo de la asimetria favorable sobre el desempefio percibido por interme-
diarios de fotocopiadoras en sus intercambios con sus respectivos fabricantes.
Camarero y Gutierrez (2004) encuentran, en relaciones industriales entre un fabri-
cante de automdviles y sus proveedores, que el balance de dependencia desfavo-
rable al proveedor (favorable al fabricante) influye positivamente sobre la orien-
tacion relacional del proveedor y negativamente sobre la orientacion relacional
del fabricante, aunque no consiguen demostrar los efectos de la asimetria favora-
ble al proveedor (desfavorable al fabricante).

Cuando el distribuidor percibe que el fabricante es dependiente en la rela-
cion bilateral, tendrd escasa motivacion para establecer y consolidar una rela-
cion a largo plazo (Ganesan, 1994; Lusch y Brown, 1996). En consecuencia,
el distribuidor no necesitard construir una relacién estable y duradera porque
puede obtener la cooperacién del fabricante a través de su posicidon de depen-
dencia favorable (Van Bruggen, Kacker y Nieuwlaat, 2005). Por tanto, el dis-
tribuidor se atribuird a si mismo los posibles resultados positivos de la rela-
cién comercial con el fabricante porque considerard que éste s6lo desarrollard
tareas para evitar las conductas oportunistas del distribuidor. En este escenario,
la confianza del distribuidor en el fabricante tendrd una escasa influencia en la
valoracion de la satisfaccion del distribuidor.

H,,: Cuanto mayor sea la asimetria de la interdependencia favorable
al distribuidor (el distribuidor es menos dependiente que el fabricante),
menor serd el impacto positivo de la confianza sobre la satisfaccion eco-
némica del distribuidor.
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H,,,: Cuanto mayor sea la asimetria de la interdependencia favorable
al distribuidor (el distribuidor es menos dependiente que el fabricante),
menor serd el impacto positivo de la confianza sobre la satisfacciéon no
econdmica del distribuidor.

Desde la perspectiva del fabricante, el balance de dependencia favorable al
distribuidor justifica que el fabricante deba tratar de mantener la relacién debi-
do a posibles problemas de cobertura del mercado objetivo y de ventas deriva-
dos de una posible ruptura del acuerdo comercial. Ante una situacién desfavo-
rable y de riesgo para el fabricante, la confianza se erige en una variable critica
en el intercambio (Yilmaz, Sezen y Ozdemir, 2005). Asi, la existencia de una
situacién de vulnerabilidad del fabricante, derivada de una posicién de depen-
dencia desfavorable, supone un requisito para el desarrollo de la confianza en el
distribuidor. En consecuencia, la valoracion del nivel de satisfaccion del fabri-
cante estard influenciada por su confianza respecto al distribuidor, siendo mas
importante en situaciones de mayor vulnerabilidad y, por tanto, de mayor
dependencia del fabricante.

H,,: Cuanto mayor sea la asimetria de la interdependencia favorable
al distribuidor (el distribuidor es menos dependiente que el fabricante),
mayor serd el impacto positivo de la confianza sobre la satisfaccién eco-
némica del fabricante.

H,,,: Cuanto mayor sea la asimetria de la interdependencia favorable
al distribuidor (el distribuidor es menos dependiente que el fabricante),
mayor serd el impacto positivo de la confianza sobre la satisfaccién no

econdémica del fabricante.

Por otra parte, se analiza el papel de la asimetria en situaciones de depen-
dencia favorable al fabricante (desfavorable al distribuidor). Opuestamente al
caso anterior, la inexistencia de alternativas comercialmente validas genera en
el distribuidor un sentimiento de inseguridad ante posibles comportamientos
oportunistas del fabricante. No obstante, en intercambios desequilibrados la
parte mas poderosa no necesariamente ha de aprovecharse de su posicion en la
relacién para actuar en contra de la més dependiente (Kim, 2003). En este esce-
nario comercial, la confianza ocupa un papel compensador de posibles com-
portamientos oportunistas del fabricante, realzando los resultados positivos
derivados de la relacion comercial. En consecuencia, el nivel de satisfaccion del
distribuidor estard mds influenciado por la confianza a medida que el balance de
dependencia sea mds favorable al fabricante.

H,,,: Cuanto mayor sea la asimetria de la interdependencia favorable
al fabricante (el fabricante es menos dependiente que el distribuidor),
mayor serd el impacto positivo de la confianza sobre la satisfaccion eco-
némica del distribuidor.

H,,.: Cuanto mayor sea la asimetria de la interdependencia favorable
al fabricante (el fabricante es menos dependiente que el distribuidor),
mayor serd el impacto positivo de la confianza sobre la satisfaccién no
econdmica del distribuidor.
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Cuando el fabricante mantiene una posicién favorable respecto al distri-
buidor, no necesita comprometer sus recursos en el intercambio actual (Cama-
rero y Gutiérrez, 2004). Asi mismo, esta posicidn en la relacién no le impide
evaluar el establecimiento de nuevos contactos comerciales con distribuidores
alternativos. De esta forma, evita invertir tiempo y esfuerzo en una relacién
no rentable (Kim, 2003). Esta escasa disposicién del fabricante a comprome-
terse con un distribuidor determinado se debe en gran medida a la reducida con-
fianza en la capacidad del distribuidor para comercializar adecuadamente los pro-
ductos del fabricante en un drea geogréfica concreta. En la medida en que el
desequilibrio en la estructura de la interdependencia es mds favorable al fabri-
cante, éste tendrd menor confianza en la capacidad del distribuidor para la obten-
cién de resultados derivados de la relaciéon comercial.

H,,,- Cuanto mayor sea la asimetrfa de la interdependencia favorable al
fabricante (el fabricante es menos dependiente que el distribuidor), menor serd
el impacto positivo de la confianza sobre la satisfaccion econémica del fabri-
cante.

H,,,: Cuanto mayor sea la asimetria de la interdependencia favorable al
fabricante (el fabricante es menos dependiente que el distribuidor), menor serd
el impacto positivo de la confianza sobre la satisfaccién no econdmica del
fabricante.

La figura 1 resume el modelo tedrico planteado en esta investigacion, don-
de se detallan los efectos directos y moderadores propuestos con anterioridad.

FiGUrA 1.—Modelo tedrico propuesto
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4. Metodologia

La contrastacién de las hipdtesis propuestas se lleva a cabo mediante una
investigacién empirica en el sector de la distribucién de productos de gran con-
sumo. En concreto, se analizan las relaciones comerciales establecidas por el
principal fabricante de productos de panaderia y reposteria industrial en Espa-
fia, Bimbo Martinez, con sus distribuidores de 4mbito nacional. De forma pre-
via al desarrollo de la investigacién empirica, se efectud una primera fase cua-
litativa mediante entrevistas en profundidad con directivos del drea comercial y
de ventas de la empresa Bimbo Martinez y con responsables de compras de
empresas distribuidoras. Sus resultados permitieron adquirir un profundo cono-
cimiento de la situacién econdmica y competitiva de este sector y facilitaron
la correcta definicién de la posterior investigacion cuantitativa.

4.1. DISENO DE LA MUESTRA Y TRABAJO DE CAMPO

El proceso de seleccion de la muestra se desarrollé en colaboracién con
directivos del area comercial y de ventas de Bimbo Martinez, que prestaron su
colaboracién para contactar con los responsables de compras de las distintas
empresas distribuidoras identificadas en la muestra. La posicién en el merca-
do de la empresa fabricante, lider nacional de productos de panaderia y repos-
terfa industrial, es suficiente garantia para considerar que la muestra de distri-
buidores seleccionada presenta representatividad geogréfica (recogida de
informacién de distribuidores de toda Espafia) y tipogréfica (seleccion de dife-
rentes formatos comerciales). El procedimiento de recogida de informacién
combina las encuestas personales y las encuestas postales. Las encuestas per-
sonales se realizaron a distribuidores que llevaban la gestién comercial con el
fabricante en el propio punto de venta (pequefia distribucién). Por otro lado,
las encuestas postales correspondieron a empresas distribuidoras con gestién
comercial centralizada a través de un responsable de compras de la categoria
(gran distribucién).

Finalmente, se realizaron 479 diadas fabricante-distribuidor, de las cuales
455 corresponden a encuestas personales y 24 a envios postales (se realizaron
115 envios postales a empresas distribuidoras con un ratio de respuesta del
21%). En primer lugar, se efectuaron las encuestas a distribuidores gracias a
las labores de identificacién y contacto efectuadas por los delegados de ventas
(encuestas personales para la pequefia distribucién) y por los Key Account
Managers (encuestas postales para la gran distribucién) de la empresa fabri-
cante. Con posterioridad, cada delegado de ventas o Key Account Manager
cumplimentd la encuesta pareada correspondiente a aquellos distribuidores que
accedieron a participar en la investigacién. Este procedimiento de recogida de
informacién permite obtener la valoracién de ambas partes de la dfada respec-
to a una misma relacién comercial. La figura 2 contiene las caracteristicas mas
relevantes de la investigacion empirica desarrollada.
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Ficura 2.—Ficha técnica de la investigacion
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4.2. DESARROLLO DE MEDIDAS

La medicion de las variables incluidas en el modelo propuesto se lleva a
cabo mediante escalas Likert de 7 posiciones, que tienen como limites «com-
pletamente en desacuerdo» y «completamente de acuerdo». El detalle de las
medidas utilizadas en el trabajo se encuentra recogido en el anexo. Cabe preci-
sar, no obstante, que los datos tienen su origen en informacién suministrada
por ambas partes del intercambio.

Estructura de la interdependencia. Para obtener la medida de la magnitud y
asimetria de la interdependencia se necesitan las medidas de la dependencia perci-
bida por distribuidor y fabricante respecto a un mismo intercambio comercial.
Para ello, la escala de medida de la dependencia evalia la disponibilidad en el mer-
cado de alternativas existentes al socio de la relacién actual. Esta aproximacion
ha sido ampliamente utilizada para evaluar la dependencia en investigaciones en
canales de distribucién (Brown, Lusch y Muehling, 1983; Heide y John, 1988;
Buchanan, 1992; Kumar, Scheer y Steenkamp, 1995). Se utiliza una escala de 4
items adaptados de Lusch y Brown (1996) y Kumar, Scheer y Steenkamp (1998)
que evaltia la reemplazabilidad del socio, fabricante o distribuidor, por otras alter-
nativas comercialmente competitivas. Respecto a la valoracién de la dependen-
cia en la relacion, las investigaciones diddicas (como es el caso de este trabajo)
permiten obtener la evaluacion del nivel de dependencia de cada miembro (Gun-
dlach y Cadotte, 1994; Kumar, Scheer y Steenkamp, 1998; Camarero y Gutié-
rrez, 2004), siendo esta aproximacion la recomendada para evaluar la magnitud y
asimetria de la interdependencia. Por su parte, aquellas investigaciones «no did-
dicas» realizan una evaluacién indirecta de la dependencia, recogiendo la valora-
cién de la dependencia de un miembro del intercambio y su percepcion respecto
al nivel de dependencia del socio (Buchanan, 1992; Heide, 1994; Kumar, Scheer
y Steenkamp, 1995; Joshi, 1998).

Confianza. En investigaciones anteriores en canales de distribucién la con-
fianza se ha evaluado bien de forma global (Andaleeb, 1995, 1996; Morgan y
Hunt, 1994; Joshi y Stump, 1999), bien a partir de sus dimensiones de credi-
bilidad y benevolencia (Ganesan, 1994; Kumar, Scheer y Steenkamp, 1995).
Considerando la segunda aproximacién como una oportunidad para capturar la
verdadera naturaleza multidimensional de la confianza, se ha utilizado una esca-
la de 5 items para la credibilidad y de 4 items para la benevolencia, tomando
como referencia las escalas de medida utilizadas por Ganesan (1994).

Satisfaccion. De forma similar a la confianza, la satisfaccién contiene una
doble dimensidn: la econdmica y la no econdmica o social. La satisfaccién eco-
ndémica recoge la evaluacion de los resultados derivados del intercambio comercial
en comparacién con otros socios alternativos. Se utiliza una escala de 4 {tems
adaptada de Gassenheimer y Ramsey (1994) que mide aspectos como el volumen
de ventas, el niimero de clientes, los mérgenes comerciales, el surtido o la cober-
tura del mercado. La satisfaccién no econémica recoge la valoracion de los resul-
tados afectivos a partir de una evaluacién global de la satisfaccion con la relacién
de intercambio. Se utilizan 5 items adaptados de los trabajos de Anderson y Narus
(1984), Ruekert y Churchill (1984) y Gassenheimer y Ramsey (1994).
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4.3. DEPURACION Y VALIDACION DE LAS MEDIDAS MULTI-ITEM

La validacion de las medidas se desarrolla de forma separada para la varia-
ble dependencia y para el resto de variables del modelo (confianza y satisfac-
cién). Por lo que respecta a la dependencia, se evaldan las escalas de medida del
distribuidor y del fabricante. Para obtener las dimensiones de magnitud y asi-
metria de la interdependencia, derivadas a partir de la comparacion de la depen-
dencia entre ambas partes, es necesario que la valoracion de la dependencia con-
sidere los mismos aspectos. Por ello, se valida en primer lugar la escala de
medida desde la perspectiva del distribuidor para, posteriormente, efectuar la
validacion cruzada sobre la muestra del fabricante. El proceso de validacion de
la escala de medida de la dependencia se efectiia mediante un anélisis factorial
confirmatorio utilizando el programa estadistico EQS 6.1, cuyos resultados
sugieren la eliminacién de un indicador (DEPDIS4). Posteriormente se valida
esta escala de medida en la muestra del fabricante, obteniéndose resultados
satisfactorios. En consecuencia, las medidas de la dependencia del distribuidor
y del fabricante consideran 3 items que evaldan de forma paralela la dependen-
cia de cada miembro del intercambio.

La validacién de las escalas de medida de la confianza y la satisfaccion se lleva
a cabo en dos etapas. En la primera se evalian las escalas de medida relativas a las
dimensiones de la confianza (credibilidad y benevolencia) y de la satisfaccion (satis-
faccion econémica y no econdémica) a través de dos andlisis factoriales confirma-
torios para las perspectivas del distribuidor y del fabricante, respectivamente. Los
resultados de este primer andlisis motivaron la eliminacién de varios items corres-
pondientes a la credibilidad (CREDISS5 en el modelo del distribuidor y CREFABS
en el modelo del fabricante), a la benevolencia (BENDIS4 en el modelo del distri-
buidor y BENFAB4 en el modelo del fabricante) y a la satisfaccion econdémica
(SECDIS3 en el modelo del distribuidor y SECFAB3 en el modelo del fabrican-
te). Una vez reespecificado el modelo de medida, se confirma que las escalas pro-
puestas son fiables y validas para medir cada concepto propuesto.

La segunda etapa en el proceso de validacién consiste en evaluar la conver-
gencia de la credibilidad y la benevolencia al concepto latente confianza median-
te un andlisis factorial confirmatorio de segundo orden segtin la perspectiva del
distribuidor y del fabricante. Ademads, se analizan conjuntamente las interrelacio-
nes entre la confianza y la satisfaccién econémica y no econdmica. Los resulta-
dos de estos andlisis se recogen en las figuras 3 y 4. Desde la perspectiva del dis-
tribuidor (figura 3), las cargas estandarizadas entre el factor de segundo orden
confianza (CONDIS) y sus dos dimensiones son positivas y estadisticamente
significativas (0,74 y 0,85 respectivamente), confirmando el adecuado plantea-
miento de la estructura factorial propuesta. Por otro lado, se constata que las
medidas de la confianza (coeficiente Alpha de Cronbach de 0,82 y de fiabilidad
compuesta de 0,83), la satisfacciéon econémica (coeficiente Alpha de Cronbach
de 0,78 y de fiabilidad compuesta de 0,80) y la satisfacciéon no econdémica (coe-
ficiente Alpha de Cronbach de 0,86 y de fiabilidad compuesta de 0,87), son fia-
bles. Del mismo modo, se evidencia la validez discriminante del modelo facto-
rial propuesto, dado que los intervalos de confianza para pares de correlaciones
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entre las tres variables no contiene la unidad (Anderson y Gerbing, 1988). Final-
mente, los estadisticos de bondad de ajuste también indican un correcto ajuste del
modelo a los datos, con valores BBNFI, BBNNFI, GFI y AGFI muy préximos
o superiores a 0,9 y el estadistico RMSEA inferior a 0,08.

FiGura 3.—Analisis Factorial Confirmatorio para la confianza y la
satisfaccion: perspectiva del distribuidor
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Los resultados del andlisis factorial confirmatorio de segundo orden para la
perspectiva del fabricante se resumen en la figura 4. Al igual que en el modelo
del distribuidor, las dimensiones de credibilidad y benevolencia de la confianza
(CONFAB) convergen adecuadamente, con cargas estandarizadas significativas y
superiores a 0,5. Del mismo modo, se confirma la fiabilidad (coeficientes Alpha
de Cronbach y de fiabilidad compuesta superiores a 0,7 y la validez discrimi-
nante del modelo confirmatorio planteado, a partir los intervalos de confianza
para pares de correlaciones. Por iltimo, los estadisticos de bondad de ajuste con-
firman el correcto planteamiento del modelo factorial confirmatorio de segundo
orden para la perspectiva del fabricante.

FiGura 4.—Analisis Factorial Confirmatorio para la confianza y la
satisfaccion: perspectiva del fabricante
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4.4. CONSTRUCCION DE LAS DIMENSIONES DE MAGNITUD Y ASIMETRIA DE
INTERDEPENDENCIA

De forma previa a la derivacion de las dimensiones de la interdependencia,
la dependencia del distribuidor y del fabricante se calcula como un promedio de
los indicadores identificados en la validacién de las medidas. La primera dimen-
sion, la magnitud de la interdependencia o interdependencia total (MAG), se
define como la suma de las medidas de la dependencia del distribuidor (DEP_D)
y del fabricante (DEP_F).

MAG =DEP_D + DEP_F ey

Para evaluar la interdependencia asimétrica en una relacion diddica se ha uti-
lizado el procedimiento utilizado por Kumar, Scheer y Steenkamp (1998) y
Camarero y Gutiérrez (2004), que identifican la posiciéon de dependencia
mediante la comparacién de los niveles de dependencia de ambos miembros.
Esta aproximacién permite medir los efectos de la interdependencia asimétrica
en funcién de cudl sea el miembro del intercambio con un balance de depen-
dencia positivo, definiendo dos variables para evaluar los efectos de la interde-
pendencia asimétrica que incorporan la direccion de la asimetria: balance favo-
rable al fabricante (ASI_D) y balance favorable al distribuidor (ASI_F). Las
siguientes ecuaciones (2) y (3) recogen la construccién de las dos variables que
evalian la interdependencia asimétrica.

ASI_D =DEP_D - DEP_F; cuando DEP_D > DEP_F )
ASI_D =0 cuando DEP_D < DEP_F
ASI_F = DEP_F - DEP_D; cuando DEP_F > DEP_D

ASI_F = 0 cuando DEP_F < DEP_D 3

5. Resultados

La contrastacién de las hipdtesis propuestas requiere la estimacién de cua-
tro modelos de regresion, que recogen el efecto de las variables independientes
(confianza, magnitud y asimetria) y de sus efectos interactivos sobre las varia-
bles dependientes (satisfaccién econdémica y satisfaccién no econémica). De
forma previa a la estimacion, es necesario eliminar la multicolinealidad en
modelos de regresién con efectos interactivos. Para ello, se utiliza el procedi-
miento de «residuos centrados» desarrollado por Lance (1988). Mediante esta
técnica se sustituye el efecto interaccién por una nueva variable resultante de
la comparacidn de la interaccién con una expresion extraida de la regresion de
las dos variables sobre el efecto interactivo. Las ecuaciones (4), (5), (6) y (7)
recogen las ecuaciones a estimar para las perspectivas del distribuidor y del
fabricante, respectivamente.
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SECDIS = o + p,CONDIS + ,MAG + B,ASL_D + p,ASLF A
+ B;CONDIS * MAG + ,CONDIS * ASLD + ,CONDIS * ASI_F “)

SNEDIS = ot + , CONDIS + ,MAG + B,ASLD + B,ASLF 5
+ B.CONDIS * MAG + f,,CONDIS * ASI_D + f,CONDIS * ASI_F (5)

SECFAB = o + B,CONFAB + B,MAG + $,ASI_D +  ASI_F ;
+ B.CONFAB * MAG + ,CONFAB * ASI_D + p CONFAB * ASI_F ©)

SNEFAB = o + B,CONFAB + B,MAG + $,ASI_D +  ASI_F ;
+ B.CONFAB * MAG + ,CONFAB * ASI_D + pCONFAB * ASI_F )

La estimacion de los modelos de regresion propuestos para la perspectiva
del distribuidor se encuentra recogida en la figura 5. Para ello se utiliza una
regresion jerdrquica, introduciendo inicialmente los efectos directos (confianza,
magnitud y asimetria) y en segundo lugar los efectos interactivos. En primer
lugar, el modelo propuesto para la satisfaccion econdmica del distribuidor
(SECDIS) explica el 23% de la varianza observada, valor que es significativa-
mente mayor que 0 (F=32,22; p<0,01). Segtn los resultados, la confianza del
distribuidor (0,25; p<0,01), la magnitud (0,23; p<0,01), la asimetria favora-
ble al distribuidor (-0,10; p<0,05) y la asimetria favorable al fabricante (0,21;
p<0,01) presentan un efecto significativo sobre la satisfaccién econdmica.
Analizando la direccion de cada efecto, se constata que la magnitud y la asi-
metria favorable al fabricante presentan un efecto positivo sobre la satisfaccion
econdmica, mientras que la influencia de la asimetria favorable al distribuidor
es negativa. En consecuencia, se aceptan las hipdtesis Hla, H3a y H5a. Por
el contrario, ninguno de los tres efectos interactivos presenta una influencia
significativa sobre la satisfaccion econdémica del distribuidor, cuestién que jus-
tifica el rechazo de las hipétesis H7a, H9a y Hl11a.

En segundo lugar se analiza el modelo propuesto para la satisfaccién no
econémica del distribuidor (SNEDIS). Respecto a los efectos directos, tnica-
mente la confianza del distribuidor (0,59; p<0,01) y la magnitud (0,20;
p<0,01) tienen una influencia significativa sobre la variable dependiente (figu-
ra 5). Por el contrario, la asimetria favorable al fabricante (0,06; p>0,10) y la
asimetria favorable al distribuidor (-0,02; p>0,10) no presentan un efecto esta-
disticamente significativo. En consecuencia, se acepta la hipdtesis H2a y se
rechazan las hipétesis H4a y H6a. Por lo que respecta a los efectos interacti-
vos, la interaccién de la confianza con la asimetria (favorable al distribuidor y
favorable al fabricante) no es significativa, rechazandose por tanto las hipéte-
sis H10a y H12a. Por el contrario, la interaccién entre la confianza y la mag-
nitud presenta una influencia positiva y significativa sobre la satisfaccion no
econdmica (0,11; p<0,05). La representacion grafica de este efecto interactivo
significativo estd recogida en la figura 6. Se seleccionan tres niveles de la mag-
nitud para representar el efecto de la confianza sobre la satisfaccién no econé-
mica del distribuidor: baja (media menos la desviacién tipica), media y alta
(media mas la desviacién tipica). Siguiendo el procedimiento propuesto por
Aiken y West (1991), se representa la regresion de la confianza sobre la satis-
faccion no econémica tomando como referencia los niveles extremos de la con-
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FIGurA 5.—Resultados del analisis de regresi
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FiGura 6.—Efecto de la magnitud sobre la relacién entre la confianza y la
satisfaccion no econémica: perspectiva del distribuidor

fianza. Los resultados sefialan que el efecto de la confianza sobre la satisfac-
cién econdmica del distribuidor es siempre positivo en los tres escenarios pro-
puestos para la magnitud. Sin embargo, se observa que la intensidad del efec-
to es mayor cuando la magnitud es alta. Este resultado confirma el adecuado
planteamiento de la hipétesis H8a.

Los resultados de la estimacion para la perspectiva del fabricante se reco-
gen en la figura 7. En primer lugar se analiza el modelo de regresién para la
satisfaccion econdmica del fabricante (SECFAB). Todos los efectos directos
propuestos en el modelo resultan significativos. Asi, la magnitud (0,35;
p<0,01) y la asimetria favorable al distribuidor (0,18; p<0,01) influyen posi-
tivamente sobre la satisfacciéon econdmica del fabricante, mientras que el efec-
to de la asimetria favorable al fabricante es negativo (-0,14; p<0,01). Estos
resultados confirman las hipétesis Hlb, H3b y H5b. Por lo que respecta a los
efectos interactivos, ninguno de los tres propuestos presenta una influencia
significativa. En consecuencia, no se encuentra evidencia empirica para validar
satisfactoriamente las hipétesis H7b, H9b y H11b.

La estimacion del modelo explicativo de la satisfaccién no econdémica del
fabricante pone de manifiesto un efecto positivo y significativo de la magni-
tud (0,21; p<0,01) y de la asimetria favorable al distribuidor (0,12; p<0,01),
confirmando las hipétesis H2b y H4b. Paralelamente, la asimetria favorable al
fabricante influye negativamente sobre la variable dependiente (-0,10; p<0,05),
justificando la veracidad de la hipétesis H6b. Respecto a los efectos interacti-
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FiGura 7.—Resultados del andlisis de regresi
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Ficura 8.—Efecto de la magnitud sobre la relacion entre la confianza y la
satisfaccién no econémica: perspectiva del fabricante

vos, de nuevo la interaccion entre la confianza y la asimetria (favorable al dis-
tribuidor y favorable al fabricante) no resulta significativa, rechazdndose por
tanto las hipétesis H10b y H12b. Por el contrario, el efecto interacciéon entre
la confianza y la magnitud es positivo y significativo (0,18; p<0,01). Segtin
la representacion gréfica de este efecto interactivo (ver figura 8), se observa que
la influencia de la confianza sobre la satisfaccién del fabricante es mds intensa
en situaciones de alta magnitud de la interdependencia. Este resultado permite
soportar la hipétesis H8b.

6. Conclusiones, limitaciones y futuras lineas de investigacion

La investigacién sobre canales de distribucion concede actualmente gran
importancia a la estructura de la interdependencia en relaciones diddicas a par-
tir de la determinacién de las dimensiones de magnitud y asimetria. En este
contexto, este trabajo contribuye a un mayor conocimiento de los efectos de la
magnitud total y de la interdependencia asimétrica sobre los niveles de satis-
faccién econdmica y no econémica percibidos por el distribuidor y el fabricante
en sus interacciones de mercado. Ademads, se explica el efecto moderador de
ambas dimensiones sobre la influencia de la confianza sobre la satisfaccién. A
este respecto, cabe destacar que el desarrollo diddico de la investigacion, que
permite recoger la valoracién de la dependencia de ambos miembros del inter-
cambio, contribuye a determinar de forma mds objetiva la magnitud y la asi-
metria en estos intercambios, superando las limitaciones de aquellas investi-
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gaciones que sélo recogen la percepcion de dependencia de los miembros del
intercambio desde una perspectiva (fabricante o distribuidor). Del mismo
modo, la metodologia de anélisis desde la doble perspectiva de la relacién dis-
tribuidor-fabricante permite comparar los resultados y extraer conclusiones a
nivel diddico.

Considerando los resultados aportados en este trabajo, se ha evidenciado
en primer lugar el efecto positivo de la magnitud o interdependencia total
sobre la relacién. En este sentido, la dependencia mutua de recursos que carac-
teriza a situaciones de alta magnitud motiva que los distribuidores se sientan
mds satisfechos en sus intercambios comerciales con un fabricante concreto.
Del mismo modo, altos niveles de dependencia mutua fomentan la satisfac-
cion del fabricante. Estos resultados se mantienen en la misma linea que los
obtenidos en diversas investigaciones previas (Kumar, Scheer y Steenkamp,
1995; Li y Dant, 2001). Por otro lado, en aquellas relaciones con desequili-
brio de dependencia favorable a algiin miembro, distribuidor o fabricante, se
evidencia que ambos miembros perciben menores niveles de satisfaccion tan-
to en términos econdmicos como no econdmicos. De esta forma se mani-
fiesta que la parte mds poderosa en la relacién percibe menores niveles de
satisfaccién debido a que estd dedicando sus recursos a una relacion con esca-
sa rentabilidad y, consecuentemente, reemplazable por otras alternativas mas
competitivas. A este respecto, cabe destacar que la asimetria favorable al dis-
tribuidor no influye sobre su nivel de satisfaccion no econémica, cuestion que
podria estar motivada por la consideracion de aspectos puramente sociales o
afectivos en la definicién de la satisfaccién no econdmica y no tan vinculados
con la propia dindmica de las relaciones comerciales entre las partes. Parale-
lamente, cuando el fabricante presenta un balance favorable en la estructura de
la dependencia percibe menor desempefio de la relacion, aspecto atribuible al
escaso valor percibido en la relacién con el distribuidor en comparacién con
otras alternativas.

En segundo lugar, los resultados sefialan un débil papel moderador de la
estructura de la interdependencia sobre la relacién confianza-satisfaccion.
Unicamente existe un efecto moderador significativo de la magnitud sobre la
interaccién entre la confianza y la satisfaccién no econdmica, si bien éste se
produce para las perspectivas del distribuidor y del fabricante. Tanto para el dis-
tribuidor como para el fabricante, la existencia de un clima relacional caracte-
rizado por altos niveles de dependencia total favorece el efecto positivo de la
confianza sobre la dimension no econdémica, social o afectiva de la satisfac-
cioén. Por el contrario, altos niveles de magnitud no presentan ningun tipo de
influencia en la interaccidn entre la confianza y la satisfacciéon econémica. Por
tanto, la interrelacion entre la confianza y la valoracién de los resultados eco-
némicos se mantiene constante para los diferentes niveles de magnitud de la
interdependencia.

Por otro lado, la asimetria no ejerce ningtin tipo de efecto moderador sobre
la interaccién entre la confianza y las dimensiones econdmica y no econémi-
ca de la satisfaccion. Esta circunstancia podria estar motivada por el descono-
cimiento real del miembro del intercambio en cuestidn, distribuidor o fabri-
cante, de su posicién de dependencia en la relacion bilateral. La obtencién de
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las posiciones de asimetria, favorables al distribuidor o al fabricante, conside-
ra la valoracién de los niveles de dependencia individuales de cada miembro.
Por ello, el desarrollo de futuras investigaciones podria tratar de recoger una
medida comuin de la dependencia de cada miembro, comparando individual-
mente sus niveles de dependencia percibidos y los niveles de dependencia per-
cibidos en el socio del intercambio.

Los resultados aportados por esta investigacion pueden ayudar a explicar
la realidad de las relaciones comerciales de los miembros pertenecientes al
canal de distribucidn. En la situaciéon competitiva actual en mercados de con-
sumo masivo, con importantes desequilibrios de poder entre fabricantes y dis-
tribuidores, reviste gran importancia conocer los efectos derivados de la estruc-
tura de la interdependencia. Los procesos de concentracién de la distribucién
y la agrupacién de compras de los detallistas en centrales de compras nacio-
nales o internacionales motivan que se acrecienten los desequilibrios en la
estructura de interdependencia en sus intercambios comerciales con los fabri-
cantes. No obstante, los fabricantes también pueden aumentar la dependencia
del distribuidor si consiguen comercializar productos lideres en sus categorias
que permitan establecer vinculos afectivos con el consumidor final a través de
la lealtad a la marca. Por ello, ambos miembros del intercambio han de ser
conscientes de las ventajas derivadas de altos niveles de dependencia mutua,
que pueden resumirse en la reduccién de los conflictos de intereses entre las
partes y en el establecimiento de las bases para estabilizar la relacién comer-
cial en el tiempo.

Por ultimo, cabe destacar un conjunto de limitaciones y futuras lineas de
investigacion derivadas de este trabajo. Comenzando con las limitaciones,
éstas hacen referencia principalmente a dos aspectos como son la idiosincrasia
del sector analizado y los datos de seccidn cruzada utilizados. El 4mbito donde
se desarrolla el trabajo es el canal de distribucién de productos de panaderia y
pasteleria industrial, caracterizados por su particular sistema de fabricacion, dis-
tribucién y comercializacion. Por otro lado, se evalia la percepcion de un tini-
co fabricante que ocupa una posicidn destacada en su sector de actividad, aspec-
to a considerar a la hora de extrapolar los resultados a otros dmbitos. Por tanto,
en futuras investigaciones podrian abordarse relaciones fabricante-distribuidor
que incluyesen diferentes categorias de productos para poder obtener resultados
generalizables. Sin duda, aqui se plantea una interesante linea de investigacion
futura. Ademas, seria interesante analizar la influencia del conflicto sobre las
relaciones entre fabricantes y distribuidores y evaluar su interaccion con la
estructura de la dependencia en el intercambio.
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perspectiva del distribuidor

ANEX0 1.—Escalas de medida
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