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Abstract

El objetivo de este trabajo es estudiar la evolucion de la confianza en las relaciones de
colaboracion que se establecen entre los fabricantes de automoviles y su red de proveedores. Para
ello, utilizamos el modelo de Lewicki y Bunker(1996), debido a que es el que mas ampliamente se
utiliza en la literatura para describir el concepto de confianza en la sociedad del conocimiento.
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1. Introduccion: Importancia de la confianza en el sector del Automdévil

El estudio de la confianza ligado a la toma de decisiones que implica la relacion entre las
empresas no es en absoluto exclusivo de la industria del automdvil, aunque en ella se haya
desarrollado de manera muy especial. Conseguir actuar bajo una actitud definida por la virtud de
la confianza y no por las fuerzas del mercado es la clave para conseguir la responsabilidad y
autoestima de los trabajadores y de la propia empresa; asi como alejarse de una actitud de
control, que aunque en primer lugar supone un riesgo, a la larga da frutos muy deseables. En el
proceso de toma de decisiones de una empresa, la confianza es un elemento fundamental.

La investigacion en este ambito resulta relevante como consecuencia de que tan solo se
pueden alcanzar plenamente los beneficios de la relacion de Lean Manufacturing -véase:
incremento de la calidad de produccion, reducciéon del precio, reduccion de los costes de
produccion y de transaccidon, acortamiento del periodo de maduracion del producto e
incremento del nivel de flexibilidad productiva - en un entorno de plena confianza que debe
encontrarse basado en un comportamiento ético de los participes.

Contrastaremos que la relacion que vincula a los fabricantes de automoviles con su red de
proveedores se encuentra en el estadio de confianza cognoscitiva, sin haber llegado atn de
forma homogénea a la etapa de identificacion.
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2. Andlisis del concepto de confianza

Boon y Holmes (1991), Shapiro et al. (1992) y Lewicki y Bunker (1996) argumentan que la
confianza es dinamica y, por tanto, evoluciona a lo largo del tiempo. Subrayan que “la
confianza puede no ser capturada a través de una definicion individual o estatica que recoja sus
elementos claves y atributos. La confianza se ve cdémo un fenémeno dindmico que puede tomar
un caracter diferente al inicio, en el desarrollo y en el estado maduro de la relacion”
(1996:118). Seglin esto, la confianza cambia con el paso del tiempo, a medida que los
individuos se empiezan a sentir mas a gusto con los otros y se desarrolla de manera creciente
una mayor conciencia de la integridad y la competencia de los demas.

Basados en este argumento, Lewicki y Bunker (1996) sugieren tres tipos de confianza,
correspondiente cada una de ellas a un estadio diferente de la relacion:

1. Confianza calculativa (basada en el incentivo).
2. Confianza cognoscitiva (basada en el conocimiento).

3. Confianza Identificativa (basada en la identificacion).
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J1: Punto donde CBT (Calculus Based Trust) pasa a KBT (Knowledge Based Trust) J2: Punto donde KBT
(Knowledge Based Trust) pasa a IBT (Identification Based Trust)

Figura 1. Los estados de desarrollo de la Confianza (Adaptado de Lewicki y Bunker, 1996)
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La figura 1 representa el modelo de tipos de confianza propuesto por Lewicki y Bunker
(1996). Segun estos autores, entender como se desarrolla la confianza puede ayudar a
comprender mejor como cambian las relaciones en la alianza y evolucionan a medida que
transcurre el tiempo. Los tres tipos estan interrelacionados, de forma que conseguida la
confianza de primer nivel se desarrolla la confianza del proximo nivel.

El movimiento de un tipo de confianza a otro empieza en el punto J1 llegando hasta el punto
J2, sin embargo, este movimiento quizd no se desarrolle de forma tranquila y, en algunas
relaciones, puede no progresar mas alla de la etapa inicial de la confianza.

1. Confianza calculativa (CBT-Calculus-based Trust)-

Este tipo de confianza esta relacionada con los resultados derivados de seguir y preservar la
relacion o del temor a las represalias y castigos en el caso de violar la confianza dentro del
acuerdo. Esta confianza puede incrementarse cuando el comportamiento digno de
desconfianza por parte de un socio pueda conducir a sanciones costosas que excedan
cualquier beneficio potencial que el comportamiento oportunista pueda proporcionar. La
potencial sancion en las relaciones profesionales puede incluir la pérdida de respeto del
negocio o reputacion.

En el ambito del automovil la reputacion se considera un activo importantisimo capaz de
generar nuevos clientes. Este es el caso de VASCOR -Value Added Service Corporation,
Georgetown, Ky- que comenz6 trasladando piezas y componentes del automoévil de un sitio a
otro de manera eficiente y su reputacion de proveer servicios de calidad a lo largo de los afios le
llevo a gestionar también container transoceanicos desde Japon a Estados Unidos. A su vez, los
diez afios de éxito en el servicio a Toyota, empresa con unos requerimientos de calidad muy
importantes, propiciaron que Chrysler optara por VASCOR debido a las posibilidades de ahorro
de dinero producidas al reducir el dafio en el transporte de vehiculos (Witt, 2007).

2. Confianza cognoscitiva (KBT-Knowledge-based Trust).

Se basa en la informacion que intercambian y la forma de interpretarla, lo que tiene
consecuencias sobre la gestion del conocimiento. Se asume que cuanto masinformacién tiene
uno del otro, es mas facil predecir su forma de actuar. Tal informacion se recoge a lo largo del
tiempo a través de las interrelaciones entre las partes, de forma que, una comunicacion fluida
pone en contacto a las partes intercambiando informacion sobre sus necesidades, preferencias y
enfoque de los problemas. Lewicki y Bunker (1996) propusieron que “las partes pueden no
moverse desde la confianza calculativa a la confianza cognoscitiva si: a/ la relacion no
necesita mads que transacciones de negocio, b/ la interdependencia entre las partes estd
fuertemente limitada y regulada y c/ las partes tienen ya bastante informacidén conseguida
sobre el otro siendo innecesario para reuniones posteriores una mayor informacion ¢ d/ se ha
producido una o mas violaciones de la confianza calculativa”.

La confianza es un prerrequisito para compartir conocimiento (Nonaka, 1991). La confianza
existe cuando las partes perciben que sus socios poseen caracteristicas que pueden creer que va
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a ver reciprocidad en el intercambio de conocimiento. Intercambiar conocimiento es una forma
de intercambiar poder con otros, puesto que se favorece situaciones constructivas para afrontar
mayores riesgos de forma conjunta (Morgan y Hunt, 1994).

3. Confianza Identificativa (IBT-Identification-Based Trust).-

Es el tipo de confianza que se caracteriza por un entendimiento mutuo entre todas las partes hasta
el punto de cada uno puede efectivamente actuar en nombre del otro. En este caso, la otra parte
puede confiar que su interés sera completamente protegido sin necesidad de establecer una
continua vigilancia. Los procesos de identificacion de las diferentes partes de una relacion se
producen cuando comparten valores. Rokeach (1973) considera los valores como convicciones
o creencias estables en el tiempo de que un determinado modo de conducta o una finalidad
existencial es personal o socialmente preferible a su modo opuesto de conducta o su finalidad
existencial contraria. El sistema o escala de valores es la jerarquizacion de valores segiin su
importancia relativa.

La justicia es un aspecto importante en el area de la identificacion ética con los diferentes
socios en la relacion logistica. La justicia se basa en la percepcién ética que ocurre en la
relacion de intercambio y enfatiza las percepciones sobre las obligaciones y derechos que hay
con los otros. La teoria de la justicia organizacional nos provee de una estructura que nos
permite explorar y comprender los sentimientos de confianza y desconfianza en los otros. Las
percepciones de justicia estan basadas en comparaciones con otros y dependen de las
percepciones no solo de justicia, sino también en los procedimientos y valores usados para la
toma de decisiones (Saunders y Thornhill, 2003).

Aunque este modelo de confianza es popular en la literatura sobre organizacion tradicional, su
relevancia no ha sido explorada en las relaciones entre fabricantes y proveedores en el sector del
automovil, porque fundamentalmente se han centrado en los incentivos y precios en los
modelos de relaciones arm’s lenght en Occidente.

Sako (1992) expone las diferencias entre el sistema arm’s lenght basado en relaciones
contractuales y en el precio, utilizado en Occidente, y el modelo de relaciones de socio-
partner- basado en la confianza y la calidad utilizado en Japon. Rutherford (2000) al estudiar en
Canada las relaciones entre fabricantes y proveedores en el sector del automévil observa que
en Occidente es dificil replicar el modelo de relaciones logisticas que se realizan en
empresas de origen nipén, debido a que las bases de la confianza, los valores culturales y las
instituciones formales e informales en las que se fundamentan son diferentes. A igual
conclusion llegan Montes y Kleiner (2007) en el sector del automoévil en Estados Unidos.

La gran ventaja que aporta el modelo de Lewicki y Buncker es mostrarnos cémo se favorece
generar y compartir conocimiento al considerar los mecanismos y los valores culturales que
favorecen el intercambio del conocimiento, sobre todo tacito.

3. Evolucion de la confianza en el sector del Automovil

Practicamente todas las empresas del sector de automocion, fabricantes de automoviles y
fabricantes de componentes, establecen relaciones de colaboracion verticales y horizontales,
tanto complementarias como competitivas. Ahora bien, dentro de la industria del motor no
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existe una completa homogeneidad en los vinculosrelacionales ya que podriamos destacar una
diferencia entre las relaciones quemantienen los fabricantes de automodviles con sus
proveedores de primer nivel y las relaciones que establecen los proveedores de primer nivel
con sus proveedores de segundo nivel. En la industria del motor coexisten dos modelos de
relacion. Asi, los fabricantes se relacionan con sus proveedores de primer nivel de manera
mas asociativa y con mayor confianza (siguiendo el modelo de Toyota o partner model) que
los proveedores de segundo nivel con sus proveedores. Utilizando la terminologia propia de la
industria del automodvil Dyer, Sung y Chu (1998, pag.58) mantienen que el modelo de
relacion ha evolucionado desde una relacion arm’s-length a una relacion partner model.

La relacion arm’s-length evita el compromiso con los proveedores estableciéndose la funcion
de compras mediante un sistema de subastas competitivas en el que el precio aparece como
variable fundamental a la hora de seleccionar una oferta. Asi, el proveedor que oftreciera el
precio inferior seria probablemente el seleccionado, estableciéndose una relacion directa entre el
nimero de participantes en la subasta y el precio alcanzado, de tal forma que al aumentar el
niumero de participantes se obtendrian mejores precios. El modelo arm’s length fue
ampliamente aceptado como la mas efectiva forma de gestionar las relaciones con los
proveedores hasta que el éxito del modelo japonés forzé a una reconsideracion del modelo de
relacion.

El modelo partner model -modelo de socios- explica el éxito de las empresas japonesas
debido a las proximas relaciones con sus proveedores. Este modelo se inscribe dentro de la
tecnologia organizativa denominada, entre otras acepciones, por Lean Manufacturing que
presenta como un rasgo basico la muy activa participacion de los proveedores en el proceso de
desarrollo del producto, bajo la certidumbre de que el proveedor es un verdadero
especialista en su componente y que el fabricante no puede encontrarse en la “frontera del
conocimiento” de cada uno de los componentes 0 modulos que integran sus automéviles.

Esta participacion tan activa se desarrolla a largo plazo y exige un importante compromiso de
recursos € inversiones entre los miembros del acuerdo. Este compromiso de recursos tiene la
facultad de estabilizar la relacion e implica que, de alguna forma, el futuro de las empresas
que se encuentran inmersas en el acuerdo se convierte en comun. Helper (1991, p.16) define asi
el compromiso: “El grado en el que el proveedor tiene la certidumbre de que el cliente
continuara comprando sus productos por un periodo de tiempo. Los clientes pueden sefialar sus
intenciones de varias formas, incluyendo inversiones, integracion vertical, contratos legales
que tienen la capacidad de forzar a las partes y contratos no escritos que compelen a las
empresas a actuar correctamente y a ser fieles a los términos del acuerdo por temor a perder
su reputacion en los mercados como empresas que merecen confianza”. En muchas
organizaciones no se le presta la suficiente atencion a un activo intangible como es la
reputacion, la cual deberia ser considerada por la organizacion como su mds valioso activo.

La literatura cientifica que critica al modelo arm’s lenght es muy abundante. Por ello, Sako
(1992) sugiere permitir el desarrollo de la confianza para reducir los costes de transaccion.
Esto supone dejar de considerar los precios y los incentivos como elementos principales de la
relacion y favorecer que la confianza evolucione para permitir el intercambio de conocimiento e
informacion.

En la fase de confianza calculativa, la toma de decisiones se realiza en base a un analisis



coste-beneficio en el que se toma en consideracion los beneficios derivados de mantenerse
fiel en el acuerdo y los costes derivados de su incumplimiento o traicion.

Entre los beneficios mas relevantes nos encontramos con: el aumento del volumen de
facturacion, la optimizacion de la capacidad instalada, el alcance de economias de escala, el
establecimiento de un sistema Just In Time, el aumento de la flexibilidad productiva, el
acortamiento del Lead Time, el aumento de la Calidad tanto de disefio como de
cumplimiento y la reduccidon costes de transaccion. En relacion con los costes podemos
sefialar el acortamiento del margen, la reduccion de precios, el riesgo de no contar con el
proveedor adecuado, la obligacion de establecer sistemas Just In Time. Por otro lado,
también existe el riesgo de una posible degradacion de puestos en el escalafon de proveedores
seleccionados.

En la fase de confianza cognoscitiva, ¢l desarrollo de las empresas de proveedores es una
practica empresarial utilizada y asumida como normal en la industria del automovil de Japon
durante décadas, sin embargo, en Occidente ha llamado la atencion recientemente (Handfield
et al. 2000). La organizacion de la estructura y los procesos de desarrollo de la produccion de
los proveedores no se ha estudiado como ha ocurrido en el desarrollo de productos.

Al profundizar en el concepto de confianza, nos preguntamos si se ha entrado en la confianza
identificativa. A pesar de la importancia que se asigna al comportamiento ético y a la
comunicacién fluida entre proveedores y fabricantes en la industria del automovil,
encontramos que este sector se ha encontrado salpicado de comportamientos ajenos a lo que
considerariamos aceptable. De hecho, a continuaciéon vamos a exponer como en la industria
del motor no se ha llegado- en lineas generales- a alcanzar un nivel de confianza identificativa
dado que el grado de entendimiento entre los participes no ha llegado hasta el punto de que
una de las partes pueda actuar efectivamente en nombre de la otra, para ello exponemos casos
relevantes extraidos de estas relaciones que ejemplifican esta realidad.

El sector de la automocion representa una referencia singular a la hora de considerar la
implantacion y desarrollo de politicas que tenga en cuenta los valores de los diferentes agentes
que integran el sector. Actualmente, debido al importante impacto medioambiental de la
industria automovilistica y de sus productos, es en el respeto al entorno ecoldgico donde los
fabricantes de automoviles y sus proveedores pueden resultar decisivos.

Svensson y Wood (2003) mantienen que el tiempo y la cultura determinan aquellos valores
que se consideran éticamente aceptables o no en el mundo de los negocios y la importancia de
estar un paso por delante de la dindmica de la ética de los negocios que se considera
imperante en cada momento. La industria del automoévil muestra que se encuentra un paso por
delante en el caso del establecimiento de politicas medioambientalmente responsables. El
consumo de combustible, las emisiones de gases contaminantes, el ruido, la resistencia del
neumatico y la facilidad en el reciclaje de los residuos son factores de posible representacion
numérica. Asi, los progresos realizados gracias a la investigacion en estos campos pueden ser
medidos y comparados con sencillez por todos las partes interesadas.

El principio inspirador del Lean Manufacturing es una mutua y profunda confianza entre los
participantes de la relacion. De hecho, los contratos que ligan a las partes no son escritos o, en el
caso de que lo sean, son de forma deliberada muy vagos en sus concreciones. Esta



confianza facilita la inversion de los proveedores en activos especificos a la relacion
(Confianza Calculativa), enviando a sus ingenieros a trabajar en la empresa que fabrica
finalmente los automoviles (comienzo de la Confianza Cognoscitiva). Ademas, la empresa
proveedora suele adquirir el software preferido por sus clientes facilitindose de esta forma el
intercambio de informaciéon y conocimiento. Finalmente, las empresas proveedoras
incorporan los valores de responsabilidad social de la empresa cliente con el fin de, ademas de
ofrecer una imagen comun, configurar una base de creencias en las que se asientan los
principios de confianza mutua para evitar abusos por una de las partes (Confianza
Identificativa).

En este apartado hemos visto como alcanzar esta ultima fase es dificil debido a los continuos
abusos por parte de la empresa cliente. Lo que facilita la creacion de valores comunes es la
atencion al cliente con los nuevos valores de responsabilidad corporativa.

4. Conclusiones

La originalidad de este estudio radica en replicar una definicién y modelo de confianza
comprobado en la literatura sobre acuerdos organizativos pero con el objetivo de observar los
comportamientos €ticos que han tenido lugar en el sector del automovil a partir de los anos 70.

Las crecientes presiones por reducir costes y tiempos de entrega en la actual sociedad del
conocimiento globalizada conllevan profundizar en el desarrollo de una confianza mas
profunda y de mayor calidad en las relaciones que ligan a los fabricantes de automoviles con
sus proveedores de piezas y componentes.

El modelo de Lewicki y Buncker (1995,1996) nos proporciona un armazon tedrico para
entender, de forma clara, la evolucion de la confianza necesaria en el fomento de la
colaboracion. A través de los casos que hemos revisado hemos comprobado como el desarrollo
de las potencialidades del Lean Manufacturing, tanto para los fabricantes como para los
proveedores de equipo y componentes, pasa por cumplir los requerimientos del fabricante
a la vez que: se reducen los precios, se aumenta la calidad, se comparte el conocimiento,
se incurre - en algunas ocasiones - en importantes Costes Hundidos y se integran los
valores del fabricante. Por esto, en algunas situaciones, se han dado casos de abuso de
confianza, sobre todo en Occidente, que provocan que no se pueda alcanzar la etapa mas plena
en la gestion de la confianza como es la etapa de Confianza Identificativa. En todo caso,
comprobamos que el fabricante mantiene una relacion madas asertiva, mientras que el
proveedor ejerce un papel mas aquiescente.

Tal y como sefiala Sako el matrimonio entre las teorias de los costes de transaccion y una teoria
de la gestion de la confianza, es incomodo. En este trabajo encontramos que en Occidente,
también resulta incomodo el matrimonio entre la teoria del desarrollo de las capacidades
del proveedor y la teoria de la confianza, pues en la direccion del proceso de toma decisiones
de la organizacion del proveedor se pueden apreciar abusos desde la empresa fabricante.

En Occidente, todavia quedan elementos del modelo arms lengh donde el precio y los
incentivos son elementos fundamentales. Las relaciones éticas siguen encuadrandose dentro
del marco legal, por lo que los mecanismos formales que fomentan la confianza como la
proteccion legal frente a posibles abusos marcan la diferencia con respecto a Japon. El nivel de
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intercambio de conocimiento e informacién en los contratos implicitos que se producen en las
relaciones de colaboracion es mas fluido en Japon. Por tanto, replicar un sistema de
transferencia de capacidades organizativas, como vemos que ocurre en Japon, no esta exento de
comportamientos oportunistas. El proceso de aprendizaje de la transferencia del
conocimiento tacito en acuerdos implicitos en el sector de la automocién va a suponer el
desarrollo de nuevos valores éticos en el entorno laboral y directivo de las organizaciones
implicadas.

Este trabajo permite observar no sélo la evolucion del concepto de confianza y como se
favorece el desarrollo de aprendizaje entre las diferentes organizaciones que trabajan en su
cadena logistica, sino que también ofrece una perspectiva mayor al observar pautas de
evolucion del mismo concepto en diferentes sociedades y en diferentes momentos del tiempo.
Si bien, sobre esta Gltima linea de investigacion Guillén (2000) nos indica que comparar
sociedades y sus relaciones en diferentes niveles con distinta proporcion de grupos de
empresas, empresarios y multinacionales requiere considerar cada organizacion social como
un recurso para la accidon no como un obstaculo a eliminar. La comprension de la confianza
en un sector y un area geografica en la era de la sociedad del conocimiento y la globalizacion
es un reto fundamental para profundizar en las relaciones de colaboracion, para ello, hay que
analizar los valores sobre los que se asientan los procesos de identificacion cultural
activamente.
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