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Resumo

O modelo economico-politico (EP) funda-
méntase na idea de que o intercambio diddico
—enlre dous axentes ou organizacions perten-
centes a aneis diferentes da canle— ten unha di-
mension econdmica e outra politica; isto é, que
o resultado dos intercambios depende das ofer-
tas, negociacion, poder, conflicto, etc. Ademais,
asume que tal intercambio acontece nun medio
definido por tres niveis: dmbito de tareas prima-
rias, ambito de tareas secundarias e macrodmbi-
fo.

Este traballo ten dous obxectivos. Primeiro,
examina-las caracteristicas bdsicas do modelo
economico-politico, en tanto que enfoque tedrico
relevante para o estudio do comportamento nas
canles de distribucion. Segundo, establecer unha
tipoloxia empirica de estructuras de poder perci-
bido polo concesionario nunha canle contractu-
ral.

Abstract

The politico-economic model (PE) is based
on the idea that the dyadic exchange —between

two agents or organisations pertaining to diffe-
rent levels of the channel— has both an econo-
mic and political dimension, that is, the result of
both exchanges depends on offers, negotiations,
power, conflict, etc.. Moreover, it is assumed
that such an exchange occurs in an environment
defined by three levels: environment of primary
tasks, environment of secondary tasks an ma-
croenvironment.

This paper has two objectives. First, to ana-
lyse the basic characteristics of the politico-eco-
nomic model since it is a relevant theoretical
approach for the study of behaviour in the chan-
nels of distribution. Second, to establish an em-
pirical typology of the structures of power per-
ceived by the concessionaire in a contractual
channel.

1. INTRODUCCION

En tanto que paradigma para a anilise das
canles de distribucion, o modelo econémico-po-
litico (EP) baséase na idea de que o intercambio
diadico —entre dous axentes ou organizacions
pertencentes a elos diferentes da canle— ten
unha dimension econdmica e outra politica; isto
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é, que o resultado dos intercambios depende das
ofertas, negociacion, poder, conflicto, etc. Ade-
mais, asume que tal intercambio acontece nun
medio definido por tres niveis: ambito de tareas
primarias, ambito de tareas secundarias e ma-
croambito.

Que a unidade de analise sexa a diada signi-
fica que a actividade fundamental nas canles co-
merciais € a transaccion'. De feito, calquera sis-
tema interorganizativo pode ser definido polas
transaccions que tefien lugar entre os actores so-
ciais.

Este traballo ten dous obxectivos. Primeiro,
examina-las caracteristicas basicas do modelo
economico-politico, en tanto que enfoque tedrico
relevante para o estudio do comportamento nas
canles de distribucion. Segundo, establecer unha
tipoloxia empirica de estructuras de poder perci-
bido polo concesionario nunha canle contractu-
ral.

2. DIMENSIONS DO MODELO
ECONOMICO-POLITICO

0O modelo de Stern e Reve (1980), represen-
tado na figura 1, distingue dous sistemas princi-
pais en toda canle de distribucion: un interno e
outro externo; ambolos dous, a sua vez, posuen
daas dimensions: unha econémica e outra politi-
ca.

Daquela, de acordo con este modelo, a
dimension interna das relacions nunha diada da
canle pode analizarse:

1) Pola siia economia (a estructura e os pro-
cesos econdémicos), e

2) pola sua politica (a estructura e os pro-
cesos sociopoliticos).

A estructura econdmica interna ¢ descrita
polo tipo de forma transaccional que relaciona
6s membros da diada ou, noutras palabras, polos
acordos econdmicos verticais existentes. As for-
mas transaccionais que delimitan o abano de op-
ciéns son os intercambios no mercado, nun ex-
tremo, e as transaccions xerarquicas no outro.

Os procesos economicos internos refirense
0s fluxos reais de actividades, recursos, e infor-
macion que tefien lugar entre os membros da
canle. Abraguen aspectos tales como a toma de
decisions impersonal e rutinaria, a negociacion
e os procesos de planificacion centralizados.

Agora ben, como xa se sinalou, as canles de
distribucion non son so sistemas economicos, ta-
mén son sistemas sociais. A estructura sociopoli-
tica interna vén definida polo modelo de rela-
cions de poder-dependencia que existe entre os
membros dunha diada. As alternativas son: po-
der minimo, poder equilibrado, poder desequili-
brado e poder centralizado.

CANLE DE DISTRIBUCION

(1) ECONOMIA INTERNA

MEDIO DA CANLE

(3) ECONOMIA EXTERNA

A

A - Estructura econémica interna
~ Procesos economicos internos

(2) POLITICA INTERNA

v

BI - Medio econémico externo

A

- Estructura sociopolitica interna
- Procesos sociopoliticos internos

(1) ECONOMIA POLITICA INTERNA

D

—> (4) POLITICA EXTERNA
- Medio sociopolitico externo

(11) ECONOMIA POLITICA EXTERNA

FONTE: Stern e Reve (1980), p. 34.

Figura 1.- Modelo economico-politico para a anélise da canle de distribucion
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Pola suia parte, os procesos sociopoliticos in-
ternos describense polos sentimentos de dominio
dentro da diada, que poden expresarse, sintetica-
mente, como de cooperacidén ou de conflicto.

Daquela, en toda canle de distribucion, a es-
tructura € o patrén das relacions ou actividades
entre as posiciéns ou os roles, mentres que os
procesos son conexions. Cando existe unha rela-
cion estreita entre ambalas dlas estructuras, esta
se manifiesta por medio da forma interorganiza-
tiva, que pode ser descrita polo grao de coordi-
nacion vertical.

De acordo con Williamson (1975), o incre-
mento dos esforzos de coordinacién vertical fo-
menta as relacions de confianza, mentres que
unha carencia de confianza entre as partes pode
ser un obstaculo para calquera tipo de coordina-
cién vertical. O oportunismo pode provocar unha
negociacion combinada con vixilancia e audito-
ria de informacioén ou, simplemente, a termina-
cion da relacion,

Ademais do sistema interno, a perspectiva
econémico-politica de analise das canles de dis-
tribucién sublifia a relevancia do sistema exter-
no. A figura 2 representa o impacto que o medio
ten sobre as estructuras e os procesos internos da
canle.

2.1. FORMAS INTERORGANIZATIVAS

A forma manifesta os acordos verticais que
se establecen para defini-lo rol e as relaciéns en-
tre as dlas organizacions implicadas. Ainda que

CARACTERISTICAS
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a literatura organizativa indicou numerosas
dimensions da forma estructural, un nimero cre-
cente de tedricos opina que a centralizacion e a
formalizacion se atopan entre as mais esenciais
(Van de Ven, 1976; John, 1984; Dwyer e Oh,
1988).

A centralizacién pode ser definida como o
grao no que o poder de elaborar e implanta-las
decisions relativas a canle esta concentrado nun
nivel. Operativamente, a variable centralizacion
podese expresar como:

1) O grao de participaciéon na elaboracion
das decisions,

2) o grao percibido de influencia nas accions
da canle.

Os sistemas comerciais verticais varian se-
gundo a extension na que as politicas e as ope-
racions da canle estean decididas centralmente.
Do mesmo modo, a autonomia na toma de deci-
siéns comerciais dos membros da canle variara
segundo o tipo de acordos verticais.

A formalizacion das transaccions na diada
da canle componse de regras, politicas e proce-
dementos que forman as directrices para dirixi-
las actividades interorganizativas. A formaliza-
cion podese facer operativa mediante a progra-
macion dos fluxos entre o fabricante e o distri-
buidor. Asi, a formalizacion correspéndelle 4 ru-
tinizacion das actividades de intercambio e con-
sidérase, con frecuencia, un mecanismo econo-
mizador.

ESTRUCTURA POLITICA E

F ¥

Y

DO MEDIO PROCESOS INTERNOS
1. O medio como fonte de informacién R e . ESTRUCTURA DE DECISION
(incerteza / heteroxeneidade) > > DA CANLE
Dende a forma integrada i
2. O medio como almacén de recursos 4 non integrada — CENTRALIZACION
— PARTICIPACION

(dependencia)
(variabilidade do sector productivo)

FONTE: Dwyer e Welsh (1985), p. 399.

— FORMALIZACION
— ESPECIALIZACION

2. MODELOS DE INFLUENCIA
NA DECISION DA CANLE

Figura 2.- Impacto do medio na estructura e os procesos da canle
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As formas interorganizativas deséfianse para
establece-los acordos transaccionais € 0s meca-
nismos para a toma de decisions (figura 3). As
formas interorganizativas estan asociadas a pa-
trons de poder-dependencia mais ou menos cen-
tralizados (figura 4).

Como indica a matriz, as transaccions de
mercado idealmente tefien lugar dentro dun mo-

delo de poder/dependencia disperso. O poder
dunha organizacion sobre outras situadas en elos
sucesivos na canle é minimo debido & dispoiiibi-
lidade de institucions alternativas coas cales co-
merciar.

Asi pois, cando os mercados son competi-
tivos, os prezos e as condicions de intercambio
determinanse de forma impersoal e automatica.

ACORDOS TRANSACCIONAIS

Mercado competitivo Sistemas Sistemas integrados
vertical quasi-integrados verticalmente
Toma de decisién TRANSACCIONS
impersoal automatica DE MERCADO
MECANISMOS Toma de decision TRANSACCIONS
DE DECISION negociada DE NEGOCIACION
ECONOMICA
Toma de decision TRANSACCIONS
centralizada XERARQUICAS
xerarquicamente

FONTE: Reve (1985), p. 28.

Figura 3.- Formas interorganizativas

Transaccions

de mercado

FORMAS INTERORGANIZATIVAS
Transaccions Transaccions

de negociacion xerarquicas

Poder

minimo

Poder
equilibrado
PATRONS DE
PODER/DEPENDENCIA
Poder
desequilibrado

Poder
centralizado

FONTE: Reve (1985), p. 29.

Figura 4.- Forma interorganizativa versus patréns de poder/dependencia
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Ningun dos actores ten influencia substancial nas
operacions do mercado ou sobre as accidns da
outra parte na canle.

Por outra parte, as transaccions xerarquicas
habitualmente tefien lugar dentro dunha entidade
organizativa simple, toméandose as decisions bu-
rocraticamente. Ainda que certas decisions ope-
rativas poden ser descentralizadas, a toma de de-
cisions xeralmente depende de programas e ruti-
nas nas que a centralizacion de poder e a autori-
dade se atopan no indice alto.

Na integracion vertical completa, a asigna-
cion de funciéns comerciais e o establecemento
de prezos de transferencia son fixados central-
mente.

Nas transaccions negociadas, as relacions de
poder son importantes no establecemento das
condicions de comercio e a asignacién de recur-
sos entre as empresas (Porter, 1974):

a) No caso de poder equilibrado, a nego-
ciacién pode ser dificil, e os resultados reflecti-
ran, probablemente, o poder relativo dos actores.

b) Unha relacién de poder non equilibrado
en favor dunha parte tende a darlle vantaxes no
proceso de negociacién.

A posicion relativa nunha negociacién esta
parcialmente determinada polos recursos e as
forzas relativas na canle. Tamén por factores ex-
ternos a canle, como a posicién no mercado e a
dispoiiibilidade de fontes alternativas de submi-
nistro ou servicio do producto; e pola habilidade
negociadora.

En resumo, as habilidades na negociacion, a
activacion das bases de poder e estratexias de in-
fluencia, asi como a capacidade para formar coa-
liciéns e buscar apoios externos, poden influir
nos resultados dos procesos de negociacion.

2.2. COORDINACION VERTICAL

A coordinacién interorganizativa prodiicese
cando as organizacions implicadas realizan as
stas actividades e acciéns pensando nos demais
membros que forman a canle. Warren, Rosen e
Bergunder (1974, p. 68) definen a coordinacién
interorganizativa como "unha estructura ou pro-
ceso de toma de decisién ou accién concertada
onde as decisions ou acciéns de dous ou mais
organizacions se elaboran 4 vez, parcial ou total-
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mente, con algin grao deliberado de colabora-
cién". Outros investigadores (Mulford e Rogers,
1980) indicaron que as regras de decisién poden
ser impostas.

Para Reve (1985), a centralizacion e a for-
malizacion, xunto coa intensidade das interac-
cions, determinan o grao de coordinacién verti-
cal da diada. A centralizacion e a formalizacidon
representan 0s requisitos previos estructurais pa-
ra que a coordinacion tefia lugar. Se o nimero
de interaccions, a centralizacién na toma de de-
cisions e a formalizacion son elevadas, indicara
un potencial elevado de coordinacién vertical,
mentres que o contrario supora un potencial bai-
XO0.

Cando se incrementa a cantidade de fluxos
de recursos nas diadas organizativas, aumentan
as interdependencias entre as organizacions e,
deste modo, os problemas de integracién e de
mantemento da relacion interorganizativa.

O incremento dos fluxos de informacién e
dos contactos persoais, xeralmente, consumiran
moito tempo e esforzo e conduciran a custos de
transaccion mais elevados. Neste escenario, dé-
bense converter en rutineiras as transaccions e
programa-las actividades de distribucién; en con-
secuencia, estarase incrementando a formaliza-
cion.

A programacion de actividades, xeralmente,
compromete 0 comportamento dos membros so-
bre moitas tarefas relacionadas, incrementando,
polo tanto, a centralizacion. Daquela, cantas
mais interaccions se produzan nas relacions ver-
ticais da canle, maior sera a formalizacién e a
centralizacion. Que se dean condicions para a
coordinacion vertical non implica, necesaria-
mente, que os fluxos interorganizativos estean
altamente coordinados.

O grao de coordinacion interorganizativa
vertical pode variar dende un nivel minimo
—acordos tacitos de coexistencia—, a un nivel
méaximo —acordos contractuais altamente expli-
citos de integracion casi completa—.

No contexto dunha canle de distribucién, os
graos de coordinacion vertical asdcianse 4 tipo-
loxia dos sistemas de distribucién que se articula
nas clases: canle convencional, administrado,
contractual, corporativo (Stern e El Ansary,
1992). As canles de distribucién convencionais
visualizanse como cadeas verticais compostas
por unidades de toma de decision illadas e auté-
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nomas. A coordinacion vertical conseguiuse me-
diante transacciéns no mercado (Lindblom,
1977). Cada un dos integrantes dunha canle con-
vencional trata de maximiza-los seus propios be-
neficios, ainda a conta do sistema na sua totali-
dade. Ningin dos membros da canle ten moito
control sobre os demais e non existen medios
formais para asignar roles e resolver conflic-
tos.

Nas canles de distribucion administradas, a
coordinacion vertical légrase mediante o uso de
programas desenvolvidos por unha ou un nume-
ro limitado de empresas. A coordinacion vertical
e o control son, xeralmente, de caracter informal
ou especifico baseado no tamaiio, recursos € po-
der dunha organizacion dominante no sistema
(Etgar, 1976a).

Nas canles de distribucion contractuais, as
obrigas das organizacions integrantes da canle
tenden a ser formalizadas mediante acordos. A
toma de decisions realizase, xeralmente, no alto
da estructura, pero esta sometida 4 ratificacion
polos membros.

As canles corporativas de distribucion xor-
den cando entidades ou axentes que actuan en
niveis diferentes da canle son posuidas e dirixi-
das por unha mesma organizacion. Estes siste-
mas implican legalmente integracion formal.

2.3. O MEDIO DAS DIADAS DA CANLE
COMERCIAL

Os membros dunha diada da canle de distri-
bucién non se enfrontan a medios simples. Den-
de a perspectiva da experiencia analitica e a xe-
neralizacion tedrica, ¢ razoable asumir que hai
importantes grupos de forzas que parecen afectar
diferencialmente as diadas da canle. Teoricamen-
te, o pluralismo do ambito poédese manexar dis-
tinguindo as forzas que crean dependencias ex-
ternas directas e indirectas nunha diada. Asi, pa-
ra cada binomio existe un ambito de tarefas pri-
marias, outro de tarefas secundarias e un ma-
croambito.

O ambito das tarefas primarias estd com-
posto por subministradores e clientes da diada.
Nalgunhas situacions —sempre que tefian rela-
cions de intercambio directo— tamén forman
parte do mesmo as axencias de regulacion e os
competidores das organizacions que constitien a
diada.
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O ambito das tarefas secundarias comprende
6s subministradores, clientes, axencias de regula-
cién e grupos de interese influintes, e competi-
dores directos e potenciais que se relacionan
coas empresas ou axentes do primeiro nivel ou
das tarefas primarias.

O macroambito comprende as forzas sociais,
economicas, politicas e tecnoloxicas que rodean
6s ambitos das tarefas primarias e secundarias.

Na analise tedrica dos ambitos, a natureza
das dependencias externas e das influencias € de
importancia vital. As opcions estratéxicas dispo-
fiibles para os actores da canle para a adaptacion
ou actuacion sobre as forzas do medio liganse
estreitamente 4 natureza e proximidade das mes-
mas. Por exemplo, o desenvolvemento do ambi-
to das tarefas primarias pode ser trazado por ac-
tores especificos. A reaccion dos membros da
diada pode considerar varias formas de integra-
cion, abarcando a fusién, cooperacion esponta-
nea, cooperacion negociada, etc., asi como es-
tratexias que aumenten o seu propio poder. Pola
sia parte, os desenvolvementos no ambito das
tarefas secundarias son menos sensibles & absor-
cion ou influencia individual. Os esforzos co-
mins mediante a formacion de coalicions ¢ a
cooperacion horizontal son mais efectivos. Final-
mente, os cambios no macroambito non poden,
xeralmente, ser dirixidos proactivamente con
moito éxito, e as estratexias adaptativas propor-
cionan a Gnica resposta efectiva.

E util, ademais de separa-lo medio en pri-
mario, secundario e macro, segmentalo segundo
os sectores principais cos que calquera diada de-
be relacionarse. Consecuentemente, os ambitos
das actividades primarias e secundarias poden
dividirse nun sector input, un sector output, un
sector competidor e un sector regulador.

O sector input do medio dunha diada com-
ponse de tédolos subministradores directos ¢ in-
directos da diada; mentres que o sector output
se constitie por todolos clientes directos e
indirectos da diada, distribuidores e usuarios fi-
nais.

O sector competidor comprende primaria-
mente as relacions horizontais da diada, por
exemplo, os competidores actuais e potenciais.

O sector regulador componse de dous gru-
pos reguladores, incluindo as axencias goberna-
mentais, as asociacions comerciais, os grupos de
interese e os grupos especificos.



2.3.1. Analise das interaccions do entorno nas
tarefas primarias

Cada axente externo a unha diada especifica
€ un membro do seu medio. O problema reside
en como describi-la relacion cos membros ex-
ternos. Na proposta transaccional, a natureza da
relacién € o principal.

Para un elevado numero de organizacions
externas (especificamente aquelas posicionadas
no ambito das actividades primarias), a relacion
coa diada central € transaccional. Noutras pala-
bras, podese dicir que estas interaccions poden
ser manexadas por un "modelo econémico-politi-
co ampliado" de intercambio. Por exemplo, no
caso dunha diada fabricante-maiorista, os submi-
nistradores e 0s minoristas estan entre os actores
mais importantes dos sectores input e output do
ambito das actividades primarias. As relacions
entre membros das canles comerciais que operan
fora da diada e aqueles que o fan dentro poden,
a middo, ser estructuradas e, nalgins casos, ad-
ministradas. Como tales, as relacions pddense
describir en termos de:

1) Se tefien lugar transaccions comerciais ou
xerarquicas entre as partes (estructura econdémi-
ca);

2) que mecanismos de toma de decision son
utilizados para establece-las condiciéns de inter-
cambio entre elas (procesos econémicos);

3) se o poder é minimo, equilibrado, dese-
quilibrado, ou centralizado (estructura politica);

4) que tipo de sentimentos e compottamen-
tos tipifican as stas interaccions.

Idénticas observacions se poden facer dos
axentes dos sectores competidor e regulador, no
ambito das tarefas primarias, se existe unha rela-
cion de intercambio entre eles e os membros da
diada central.

Os competidores e reguladores estan situa-
dos nos limites dos ambitos primario e secunda-
rio, indicando que as relacions poden ser direc-
tas ou indirectas. Por exemplo, se un membro da
diada esta nunha relacion de intercambio relati-
vamente estreita cun axente regulador —por
exemplo, co ministerio correspondente— as va-
riables econémico-politicas poden ser emprega-
das para caracteriza-la relacion; por exemplo,
unha transaccion de mercado suxeita a negocia-
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cion e/ou planificacion centralizada, onde o po-
der € desequilibrado, e os procesos de distribu-
cién de recursos son altamente cooperativos e
minimamente conflictivos.

Obviamente, os intercambios cos axentes ex-
ternos dos sectores competitivo e regulador po-
den non implicar fluxos monetarios de bens ou
servicios, pero poden ser tan importantes para a
diada central como se os implicaran.

En resumo, como norma xeral, as variables
€ perspectivas sublifiadas no modelo econémico-
-politico interno aplicanselle directamente a cal-
quera relacion externa que implique un intercam-
bio directo. Esta rede de intercambio directo de-
beriase considerar como clave estratéxica na
analise da canle.

Cando os elementos do medio serven para
influir no caracter do intercambio entre un mem-
bro externo e outro da diada, pero non participan
directamente na transaccion, van mais ala do
ambito analitico do modelo econémico-politico.

2.3.2. Anilise do impacto sobre as diadas da
canle, dos Ambitos secundario e macro

Para recolle-las influencias dos ambitos se-
cundario e macro, hai dlas propostas alternativas
basicas (Achrol, Reve e Stern, 1983):

1) Comprender como as diadas centrais ou
organizacions individuais reaccionan s recur-
sos/axentes especificos do ambito, pero sen im-
plicalas en ningunha forma de intercambio direc-
to;

2) conceptualiza-lo medio como dinamico
pero, en realidade, amorfo (sen elementos ben
definidos), caracterizandoo polas stias cualidades
ou dimensions abstractas.

Segundo a primeira proposta, os actores do
ambito das tarefas secundarias poden analizarse
especificamente polos recursos que controlan e
o poder que puideran, potencial e indirectamen-
te, manexar fronte a diada central. Similarmente,
o estado e os cambios nos recursos especificos
do d&mbito macro —tal como o nivel de tecnolo-
xia desenvolvido, a infraestructura de comunica-
cions, o crecemento/ciclos econdmicos, ou 0s
cambios demograficos— pddense observar como
variables que afectan 4 diada central e s shas
relacions socioecondémicas.
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Agora ben, cando o intercambio directo non
existe e as influencias son mediatizadas, filtradas
e protexidas por unha variedade de variables e
procesos de intervencion, daquela a capacidade
de predicir cales son os "elementos" responsa-
bles especificos diminte.

Dados estes problemas, o segundo suposto é
mais productivo. O seu resultado serd un grupo
de variables cualitativas que describen os facto-
res principais do medio e son sensibles ¢ desen-
volvemento de proposicions tedricas. Algunhas
delas se recollen no cadro 1.

Capacidade do medio (rico/pobre): A abundancia ou
escaseza relativa de recursos input/output dispoiiibles
pola organizacidn dentro do seu "dominio".

Homoxeneidade-heteroxeneidade do medio: O grao de
similitude ou diversidade dos elementos da poboacién
tratada, inclyindo organizacions. individuos e forzas
sociopoliticas que afectan 6s recursos. Unha dimension
relacionada, ¢ a simplicidade-complexidade do medio;
esta relacionase directamente coa complexidade na
toma de decisions. Cantos menos e mais homoxéneos
sexan os inputs informativos necesarios na toma de
decisiéns, méais simple serda o medio. Canto mais
numerosos e heteroxéneos sexan os inputs informati-
vos, mais complexo serd o medio (Duncan, 1972).

Estabilidade-inestabilidade: A variabilidade ou cambio
nos elementos do medio.

Concentracion-dispersion do medio: A extension na
que os recursos input e output dispofiibles son contro-
lados ou concentrados en poucas/moitas organizacions,
individuos ou localizacions.

Turbulencia do medio: A extensién na que os medios
estan sendo alterados polas interconexions do medio.

FONTE: Aldrich, 1979, pp. 63-74.

Cadro 1.- Dimensions cualitativas do medio

3. ESTUDIO EMPIRICO

A investigacion empirica realizada pretende
establecer unha tipoloxia do poder dos fabri-
cantes de automobiles segundo o indice control
percibido polos seus concesionarios. Tratase,
pois, de examina-la estructura de poder nunha
canle de distribucion contractual.

Seguindo a El Ansary e Stern (1972), defini-
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mos operacionalmente o poder como a capacida-
de dun membro da canle para controla-las va-
riables de decision na estratexia de mercado
doutro membro nun indice diferente. Asi, o do-
minio de poder dun membro da canle sobre ou-
tro concrétase nas variables de decision do ulti-
mo sobre as que o primeiro pode ter control.

3.1. MOSTRA

Partindo de que a unidade de andlise € o
concesionario, extraemos unha mostra de 580 a
partir de varios directorios de concesionarios de
automobiles de distintas marcas (Renault, Seat,
Fiat, Nissan, Peugeot-Talbot, Ford, Citroén, Au-
di, Volkswagen, Lancia, Volvo, Alfa Romeo e
Skoda). O método utilizado para a extraccion foi
o aleatorio.

Unha vez seleccionada a mostra, enviamos-
lles por correo o cuestionario 6s 580 xerentes
dos concesionarios de automobiles corresponden-
tes. Obtivemos un indice de resposta do 22,1%
(128). Un dos cuestionarios foi anulado por estar
incompleto, polo que a mostra util quedou for-
mada por 127 cuestionarios.

3.2. CUESTIONARIO

O cuestionario utilizado para recolle-los da-
tos elaborouse despois dunha exhaustiva revision
dos estudios realizados neste ambito e de reco-
ller informacién directa, mediante entrevistas
persoais, con xerentes de empresas concesiona-
rias. Este proceso deu lugar a 19 variables de
control relevantes na canle contractual examina-
da (cadro 2).

A tarefa dos entrevistados consistia en valo-
rar cada variable segundo o control que exercia
o fabricante. As respostas abarcaban dende I,
"ningun control do fabricante’, ata 5, "control to-
tal do fabricante’.

Dada a importancia do cuestionario, consi-
derouse necesario, antes de proceder a sia adop-
cién definitiva, verificar se o desefio se compor-
taba adecuadamente e comproba-la sia validez
e eficacia; para iso, probouse o devandito cues-
tionario en varios concesionarios, antes de pro-
ceder O seu envio a totalidade da mostra.

As respostas obtidas confirmaron que as va-
riables eran apropiadas e que estaban redactadas
de forma adecuada.
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Remodelacion e ¢ ampliacion das 1nstalac10ns

Nuamero de mecanicos

Nﬁmero de vendedores

Tempos de reparacién

Materiais de promocién de vendas

Inventano de pezas de recambio

Programa de mantemento dos vehiculos vendidos

Cadro 2.- Variables incluidas na medicién do control do fabricante

3.3. RESULTADOS

O cadro 3 recolle as puntuacions medias e
as desviacions tipicas das variables utilizadas pa-
ra medi-lo control do fabricante.

En xeral, como mostra o cadro, por termo
medio o control ¢ de moderado a alto. Destacan:
reparacions que entran en garantia, prezo de
venda das pezas de recambio, tempos de repara-
cion, formas de transporte utilizado para distri-
bui-las pezas e os vehiculos novos, marca de pe-
zas utilizadas para reparacions sen garantia, cali-
dade do servicio 6 cliente e inventario de vehi-
culos novos.

Pola contra, a xulgar polas puntuacions me-
dias, o inventario de vehiculos usados, o nimero
de mecanicos e os descontos no prezo de venda
dos vehiculos novos son as variables menos con-
troladas polo fabricante.

O cadro 4 ofrece unha visién alternativa do
control que senten os concesionarios. Como se
pode observar, a maioria dos entrevistados opina

que o fabricante exerce un grao de control eleva-
do en tddalas variables, destacando sobremanei-
ra: reparacions que entran en garantia, calidade
do servicio 6 cliente, prezo de venda dos recam-
bios no concesionario e marca de pezas utiliza-
das nas reparacions sen garantia.

As variables menos controladas son: inventa-
rio de vehiculos usados, nimero de mecanicos e
os descontos no prezo de venda dos vehiculos
novos.

Para o establecemento da tipoloxia parece
conveniente, tendo en conta do tamafio da mos-
tra, reduci-lo nimero de variables. Isto pode fa-
cerse mediante a analise factorial; sen embargo,
o modelo de seis factores resultante da sta apli-
cacion 4 mostra xera factores loxicamente incon-
sistentes (por exemplo, o factor 1 dominado por
variables relacionadas 6 concepto "Reparacion”
incorpora, asi mesmo, a variable "Materiais de
promocion de vendas"; o factor 3, definido polo
concepto "Servicio 0 cliente" integra tamén a va-
riable "Publicidade local™).
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Variables

Desv.tipica

.
112

Remodelacion e ampliacion das mstalacténs

Xestion e administracion do concesmnano

Publicidade 1oca! o

Inventano de _pezas de recambm

Numero de mecanicos

Descontos no prezo de venda de vehiculos novos no concesionario

Inventario de vehiculos usados

Cadro 3.- Analise descritiva das variables de control

Control (%)

Nulo-baixo

Moderado

Alto-total

Inventario de vehlculos usados

Cadro 4.- Control do fabricante
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Modelos factoriais alternativos, resultantes
de modifica-la norma tradicional de seleccion
—valor propio superior a 1—, non resolven as
inconsistencias l6xicas iniciais. Por iso, optouse
por xerar un novo conxunto de variables, resul-
tantes da agregacion de constructos iniciais co-
herentes: a conversion realizouse do modo que
se recolle no cadro 5.
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Os valores medios para as novas variables
foron os que se expoiien no cadro 6.

A aplicacion da analise “cluster” xerarquica,
mediante o método de Ward, 6 conxunto de va-
lores das novas variables estandarizadas® suxire
unha solucién de catro grupos, dos que os valo-
res medios para cada variable se recollen no ca-
dro 7.

Novas variables

Items iniciais

NV1 Tamafio

NV2 Servicio

Ampliacion de instalaciéns
Numero de mecanicos
Numero de vende

Tempos de reparacion
Reparacidns que entran na garantia
Calidade do servicio 6 cliente

Programa de mantemento de vehiculos

Publicidade local
Materiais de promocién de vendas

NV4 Inventario

NV5 Prezo reparacions

NV6 Compras e loxistica

 NV7 Desconto no prezo de venda

Inventario vehiculos novos
Inventario vehiculos usados
Inventario pezas recambio

Prezo venda pezas de recambio

Comprar ferramentas e equipos

Marca das pezas usadas en reparaciéns sen garantia
Forma de transporte usado para distribui-las pezas e vehiculos

Desconto no prezo de venda

NV8 Xestion

Xestion administrativa

Cadro 5

Desviacion tipica | Maximo valor

Promocién

Desconto en prezo de venda

Xestion

Inventario :
Prezo reparacions .

Compras e loxistica )

i -

i Lo

1.78 Jdo

e ..
10

I 5 aammnae

Cadro 6.- Control do fabricante sobre as variables modificadas
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Crape Jamang B N L Invetaro
S W — . A— e . A W—— L —
T LA i T N ... ... N—
O ... S e 2080, W< .. S
4 -1.1501 -.3378 -.1276 -1.2012
Prezo reparacion Comprar e loxistica Descontos en prezo venda Xestion
L T 30 96 195
3 26944 22674 A N .
- .1205 -1.1323 -.6325 -.5562

Cadro 7.- Centros de grupo finais

Os valores obtidos permiten caracteriza-los
grupos do seguinte modo:

— GRUPO 1 (49 concesionarios): Define
unhas relacions fabricante-concesionario caracte-
rizadas por un grao de control superior 4 media
en 6 das 8 variables, sobre todo no relativo 6
desconto no prezo de venda e no nivel de servi-
cio. O grao de control sitiase por debaixo da
media nas variables relativas 4 promocién e a
xestion, especialmente nesta ultima.

— GRUPQO 2 (48 concesionarios): Tamén
predominan as variables con valores superiores
a media, 5 sobre 8. Destaca o control nas dimen-
sions de xestion e inventario; mentres que se si-
tla notablemente por debaixo da media en des-
conto no prezo de venda e no prezo das repara-
cions.

— GRUPO 3 (3 concesionarios): Este gru-
po. moi reducido, diferénciase sensiblemente dos
anteriores por canto alcanza valores inferiores 4
media en todalas variables. Destaca, pola sta in-
tensidade, a dimensién de servicio.

— GRUPO 4 (14 concesionarios): Este gru-
po tamén se caracteriza por valores negativos
—control por debaixo da media— en tddalas va-
riables, coa Unica excepcion do prezo das repa-
racions. Diferénciase do anterior en que, en xe-
ral, o grao de control nas diversas variables ¢
mais elevado.

Dados os valores finais dos centros de "clus-
ters" nas diversas variables, pddese sintentiza-lo
grao de similitude dos diversos grupos do se-
guinte modo: os Grupos 1 e 2 son os mais simi-
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lares entre si —ambolos dous denotan un grao
de control elevado, en cada variable superior 4
media, en xeral; o grupo 3 diferénciase notable-
mente dos grupos | e 2; o grupo 4 sitlase a me-
dio camiiio, ainda que con valores medios in-
feriores 4 media en case tddalas dimensions.

4. CONCLUSIONS

O modelo econémico-politico (EP) confor-
ma un enfoque valioso para a andlise das canles
de distribucion; especialmente pola sta conside-
racion das dimensiéns econémica e politica la-
tentes na estructura e procesos de relacion entre
0s participantes.

A utilizacién deste marco tedrico na analise
das estructuras de poder percibido na canle fa-
bricante-concesionario de automobiles permitiu
constata-la existencia dun elevado grao de con-
trol dos primeiros sobre moitas das 18 dimen-
sions de decisidn relevantes dos segundos.

Ademais, o estudio mostra que € posible
identificar tipos de estructuras diferentes, concre-
tamente catro, que difiren no grao de control xe-
ral exercido polos fabricantes pero, sobre todo,
polas diferencias no grao percibido nas diversas
dimensions consideradas.

NOTAS

1. Esta perspectiva de intercambio diddico xurdiu co-
mo un paradigma teérico que define a disciplina
de marketing como "a ciencia das transacciéns"
(Hunt, 1976).

2. A estandarizacion é precisa se se desexa que to-



dalas variables tefian o mesmo peso relativo, dada
a diferente amplitude dos seus intervalos de varia-
cion.
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