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RESUMEN

La teoria de costes de transaccion muestra a la especificidad de los activos y el
comportamiento oportunista como factores determinantes del modelo de
gobierno de las relaciones inter-organizativas y los sistemas de control gestién.
Asi, este trabajo estudia como estos factores afectan a la utilidad de las
dimensiones (oportunidad, agregacion, integracién, ambito y simetria) de la
informacion compartida de control de gestion. Los datos empiricos analizados
proceden de 171 encuestas a directores de compras y ventas de empresas
industriales. Los resultados muestran la influencia del valor de los activos
especificos y los comportamientos oportunistas en la utilidad de la informacion.

PALABRAS-CLAVE: Sistema de Control de Gestién, Contabilidad de

Gestion, Informacion Compartida de Control de Gestidn, Relacién Comprador-
Proveedor.
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1. INTRODUCCION

La informacion de control de gestién se considera un mecanismo necesario para
la coordinacion de tareas y la toma de decisiones, tanto dentro de la empresa
(Bouwens y Abernethy, 2000) como cuando se comparte entre empresas
independientes (Hopwood, 1996; Fiala, 2005). En las relaciones inter-
organizativas, las caracteristicas de la transaccion (especificidad de los activos) y
de las partes (comportamientos oportunistas) determinan el modelo de gobierno
y los mecanismos de coordinacion (Speklé, 2001), por lo que la informacién
compartida de control de gestion (ICG) también estard afectada por las
caracteristicas de la transaccion y de las partes.

La ICG en las relaciones entre empresas industriales facilita la coordinacion y la
integracion de los sistemas de control de gestion entre organizaciones (Frances y
Garnsey, 1996; Seal et al., 2004). Sin embargo, no todo intercambio de
informacion implica un incremento del rendimiento ni una reduccién de costes
(Fiala, 2005). Asi, Williamson (1975) muestra que si la informacién
intercambiada es incompleta o asimétrica dara lugar a la imperfeccion en los
contratos y generara elevados costes de transaccion. Para que estos problemas no
se produzcan, la informacion a compartir debe incluir todas la areas de
transferencia de datos, sea dentro de la propia empresa como entre las partes
(Dowlatshahi, 2000). Ademas, debe permitir el acercamiento entre socios,
generando compromiso y entendimiento, con el fin de eliminar o minimizar las
carencias que presenten los sistemas de control de gestiéon (Tomkins, 2001),
debidas a la influencia de las caracteristicas de la relacion (Speklé, 2001; Van
der Meer-Kooistra y Vosselman, 2000).

Aunque la ICG es considerada normalmente como herramienta de coordinacion
y control de actividades conjuntas (Tomkins, 2001; Dekker, 2004; Seal et al.,
2004), es dificil que los directores de compras y ventas perciban la utilidad de
compartir informacién si desconocen sus determinantes y no pueden influir en
ellos o pronosticar su efecto. En este sentido, este capitulo estudia el efecto de
las caracteristicas de la relacion: especificidad de los activos y los
comportamientos oportunistas en la utilidad de la ICG.

El resto del capitulo se estructura como sigue. El siguiente apartado describe el
modelo tedrico sugerido y formula las hipétesis a contrastar. La seccion tercera
presenta la metodologia utilizada para analizar la validez de las proposiciones.
La seccidn cuarta presenta los resultados y por dltimo la seccion quinta incluye
la discusion y conclusiones de este trabajo, asi como sus limitaciones y posibles
lineas futuras de investigacion.

2. MODELO TEORICO E HIPOTESIS

La contabilidad de gestién no debe limitar su estudio al flujo de informacién y
coordinacion dentro de la empresa, sino que debe extenderse también a las
relaciones entre empresas (Hopwood, 1996). En este sentido, la relacion
comprador-proveedor ha suscitado un interés por parte de la literatura de
contabilidad de gestion, debido a que algunos proveedores tienen un fuerte
impacto en el coste, calidad de los productos o servicios de las empresas
compradoras (Frances y Garnsey, 1996) asi como en la exigencia del consumidor
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industrial (Wouters et al., 2005). A medida que se incrementa la complejidad o
la importancia del suministro (Van der Meer-Kooistra y Vosselman, 2000), se
utilizan multiples criterios para seleccionar (Ittner et al., 1999) y reducir el
numero de proveedores (Anderson et al., 2000). Esto da lugar a que las partes de
la relacién tiendan a un comportamiento mas cooperativo (Birnberg, 1998),
formando una relacién comprador-proveedor cercana (RCPC) (Munday, 1992),
orientada al largo plazo (Gietzmann, 1996), donde se evalla el valor afiadido que
aporta el proveedor (Cote y Latham, 2006) y se intercambia informacion
(Munday, 1992) con el objetivo de optimizar las propias operaciones (Munday,
1992; Goffin et al., 2006).

En la RCPC, el papel de la informacién compartida es crucial para aunar
esfuerzos y coordinar actividades (Seal et al., 1999). Por otra parte, esta gestion
cercana de clientes y proveedores se ve afectada por la caracteristicas de la
relacion (Birnberg, 1998), tales como la presencia de activos especificos
(Gietzmann, 1996; Anderson y Dekker, 2005), comportamientos oportunistas
(Anderson et al., 2000; Cote y Latham, 2006). En este sentido, la utilidad de la
informacion compartida en general y la del control de gestion, en particular,
como componentes esenciales de la cooperacién (Munday, 1992; Mohr et al.,
1996; Li et al., 2006) se vera afectada por las caracteristicas de la relacion.

Utilidad de la informacion compartida de control de gestién

La informacion compartida se relaciona con la buena voluntad de los participes
de intercambiar todo tipo de informacién importante, e incluso confidencial, y se
produce al contratarse el disefio de producto, al compartir los datos de costes o al
negociar planes futuros dando lugar al desarrollo de acciones conjuntas (Cannon
y Perreault, 1999; Mahama, 2006). Ademas, se considera con frecuencia como
una condicion necesaria para la existencia de una relacion, pues las empresas ven
en este intercambio de informaciéon una oportunidad para incrementar la
efectividad de sus operaciones y procesos que les permite reducir los costes de
transaccion, inventario o retrasos en los pedidos (Fiala, 2005). Por su parte, la
informacion de control de gestion ayuda al proceso de planificacion, facilita la
toma de decisiones y motiva a los empleados (Zimmerman, 2000, p. 3),
pudiendo ser utilizada para vigilar, evaluar, medir y planificar la estrategia de la
empresa, coordinar el disefio de los productos, los procesos de produccién y las
politicas comerciales (Horngren et al., 2003). Asi, la informacion compartida de
control de gestién en la RCPC surge de la incapacidad, por parte de la
organizacion, para generar todos los recursos necesarios para el desarrollo de su
actividad, lo que lleva a compartir informacion mas alla de si misma (Tomkins,
2001).

Las caracteristicas de la informacion compartida de control de gestion pueden
agruparse en cuatro categorias: ambito, integracion, oportunidad y agregacion
(Chenhall y Morris, 1986; Bouwens y Abernethy, 2000):

- Ladimensién “ambito” puede contemplarse como un contindo entre un
“ambito reducido” (informacién histérica de estados contables
tradicionales, de caracter interno y a corto plazo) y un “ambito amplio”
(informacién externa, no financiera, orientada al futuro y a largo plazo).
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- La dimensién “integracion™ sirve para evaluar la influencia que las
decisiones adoptadas por uno de los socios de la RCPC ejercen sobre el
desempefio del otro.

- La dimensién “oportunidad™ se refiere a la habilidad de proporcionar
informacion requerida en el momento preciso, asi como la frecuencia de
intercambio de dicha informacion.

- La dimensién “agregacion” hace referencia al empleo de modelos
analiticos para la combinacion de datos a lo largo de distintos periodos
de tiempo y/o diferentes areas funcionales.

Las dimensiones mencionadas han sido propuestas desde un marco contingente,
y los estudios en este ambito han establecido la relacion entre la utilidad de las
dimensiones y el rendimiento de los directivos, divisiones, departamentos o de
la empresa en su conjunto; ademas algunas investigaciones se han centrado en la
forma en que estas dimensiones afectan a la estructura o a la estrategia de la
organizacion (Gul, 1991). Ninguna de estas aportaciones relaciona la utilidad de
las dimensiones fuera de la organizacion. En este trabajo se propone analizar la
utilidad de estas dimensiones en un contexto inter-organizativo. Para poder
comparar los resultados obtenidos con las dimensiones de origen intra-
organizativo, este Capitulo afiade una dimensién que si ha sido estudiada en el
contexto de las relaciones comprador-proveedor:

- La dimensién “simetria” entendida en funcion del valor percibido del
intercambio de informacion. En las relaciones comprador-proveedor
surgen problemas derivados de la asimetria de la informacion entre los
participantes (Cooper y Slagmulder, 2004). En este trabajo, la
dimensién indica la percepcion de la utilidad de compartir informacién
que normalmente no se comparte, tal como la informacion
confidencial, y la percepcion del valor del incremento de informacion
que resultaria de la misma.

En resumen, la Utilidad de la Informacién Compartida de Gestidn se define
como la conveniencia percibida por cada una de las partes intervinientes en las
relaciones comprador proveedor cercana en términos de &mbito, oportunidad,
agregacion, integracion y simetria.

Valor de los activos especificos

El valor de los activos especificos se define como la inversion que debe realizar
cada parte para adaptarse a la otra, medida en tiempo o esfuerzo econémico
(Wuyts y Geykens, 2005), la dificultad para encontrar otro socio tan adaptado a
la empresa como el actual (Artz, 1999), o la percepcion del valor de las
inversiones significativas en herramientas y equipos especificos (Heide y
Stump, 1995). Cuando una empresa suministra un producto a otra empresa,
normalmente debe realizar inversiones permanentes en activos no reutilizables
en otras relaciones con distintos compradores, siendo la propia inversion en
estos activos especificos la que da consistencia y forma a la relacion
(Gietzmann, 1996). En este sentido, Whyte (1994) considera la especificidad del
activo como el grado en el cual las inversiones tangibles o intangibles mantienen
su valor dentro de una relacion o entorno concreto, y pierde parte o todo su valor
fuera de éstos. Por su parte, Artz (1999), centrandose en su valor monetario,
define los activos especificos como la variable que mide las inversiones en
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activos fisicos, costes de personal o formacion del personal especifico de la
relacién con el otro socio.

Debido al valor que representan estos activos especificos, las empresas acuerdan
mecanismos de salvaguarda que son instrumentalizados a través del intercambio
de informacion (Cooper y Slagmulder, 2004) que puede derivar en el
establecimiento de sistemas de gestion conjuntos que permitan el establecimiento
de dispositivos conjuntos de coordinacion y supervisién (Speklé, 2001) y el
intercambio de ICG util (Mahama, 2006). Sin embargo, Dyer (1997) muestra que
los costes de transaccion no se incrementan necesariamente con el aumento de
las inversiones en activos especificos, debido a los distintos mecanismos de
salvaguarda que pueden ser utilizados para reducir comportamientos
oportunistas, a través de los cuales se obtienen diferentes costes y resultados a lo
largo del tiempo.

John y Weitz (1988) muestran que el incremento en el valor de los activos
especificos provoca un aumento de la cercania entre las empresas dentro del
canal de distribucion. Heide y John (1990) por su parte, cuando analizan la
relacion desde la perspectiva del comprador, consideran que ésta incrementa
significativamente los niveles de accidn conjunta y las esperanzas de continuidad
de la relacion, desedndose por ambas partes establecer una relacion méas cercana
y cooperativa (John y Weitz, 1988) y dandole sentido a la relacion mas
cooperativa (Artz, 1999).

En esta linea, el incremento de la inversion en activos dedicados exclusivamente
a la relacion se percibe como una muestra de dependencia y cercania entre los
socios (John y Weitz, 1988; Artz, 1999) ya que el socio que realiza la inversion
piensa que la relacién esta orientada al largo plazo (Artz, 1999). Esta orientacion
y la expectativa de continuidad (Artz, 1999) prevén el incremento de las
inversiones en activos especificos a lo largo del tiempo, y por lo tanto de su valor
(John y Weitz, 1988). Este incremento se produce a través de una blsqueda de la
eficiencia debido a que existen expectativas de que se realizardn mayores
transacciones en el futuro (Noordewier et al., 1990).

Si el valor de los activos especificos fuera poco significativo para la relacion, el
intercambio de ICG seria escasamente Util para los socios, sin embargo cuando
su valor es significativo, este intercambio determinara la coordinacién y la
cooperacion entre las partes afectando a la utilidad de la ICG (Artz, 1999).

Asi se define la primera hipétesis de trabajo:

H1: Existe una relacién positiva entre el valor de los activos especificos y la
utilidad de la informacidn compartida de control de gestion

Comportamiento Oportunista

Si las inversiones se convierten en costes hundidos, no reutilizables fuera de la
relacién, pueden dar lugar a que se produzcan abusos y comportamientos
oportunistas por la otra parte (Hunt y Morgan, 1994). En este sentido, Heide y
John (1990) establecen que la expectativa de futuras interacciones proporciona
una oportunidad para incentivar buenas actitudes y castigar comportamientos
oportunistas, pues la aparicion de estos comportamientos pone en peligro el
mantenimiento de relacién (Joshi y Stump, 1999).

Los comportamientos oportunistas por una de las partes inducen a la otra al
empleo de mecanismos y normas que protejan sus intereses. El establecimiento
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de normas que mitiguen la presencia de comportamientos oportunistas va a
requerir una inversion de dinero, tiempo y personal (Joshi y Stump, 1999). Entre
las normas que sirven de salvaguarda de los recursos especificos destaca la
vigilancia y supervision de las capacidades desarrolladas en el uso de los activos
especificos de la relacion (Williamson, 1985). Incluso cuando estas normas o
protocolos de comportamiento son establecidas mediante el control de los
recursos, su estructura es fragil y la aparicién de comportamientos oportunistas
puede romper la efectividad de estos controles (Dwyer et al., 1987).

De acuerdo con la teoria de los costes de transaccién, este comportamiento
oportunista hace referencia a la posibilidad de una parte de actuar en su propio
interés incidiendo en comportamiento doloso (Williamson, 1985). Es decir, el
agente puede no ser honesto sobre sus intenciones, o puede intentar tomar
ventaja ante eventualidades futuras que le permitan beneficiarse de la otra parte
(Williamson, 1985). Williamson (1985) no supone que toda parte se comporte de
forma oportunista todo el tiempo, sino que estima que algunos socios se
comportaran de forma oportunista en algunos momentos, y que no se puede
estimar a priori quién se comportara de forma oportunista y quién no.

Al igual que cualquier relacién entre empresas, la RCPC no siempre son
igualmente beneficiosas para ambas partes, pues en ocasiones algln socio viola
los acuerdos realizados, disminuye la calidad de los productos suministrados,
falsifica informes sobre costes o rendimientos, incrementa los precios o retrasa
las entregas buscando su propio beneficio (Stump y Heide, 1996; Houston y
Johnson, 2000). Este comportamiento oportunista favorece temporalmente a
aquel socio que lo realiza perjudicando al que lo padece (Dekker, 2004).

El establecimiento de un adecuado flujo de informacién de control de gestién
gue permita intercambiar informacion util y las ventajas de la relacion reducira la
aparicion de comportamientos oportunistas (Morgan y Hunt, 1994). Ahora bien,
la informacion compartida plantea un dilema a las empresas respecto al manejo
de sus relaciones, pues si bien existen ventajas individuales y/o comunes
derivadas de compartir voluntariamente la informacién, también existe la
posibilidad que se produzcan intereses particulares no cooperativos, via
comportamientos oportunistas, que restrinjan el flujo final de informacién,
disminuyendo la utilidad de la informacién compartida (Usdiken, 1990). Frances
y Garnsey (1996) muestran cdmo el comprador industrial (supermercados y sus
mayoristas) presiona en todas direcciones para reducir debilidades de la relacidn,
usando la informacidn compartida para reducir costes a lo largo del sistema e
incrementar la recepcién de respuesta por parte del proveedor, intentando evitar
asi comportamientos oportunistas (Stump y Heide, 1996).

La presencia de asimetria de informacidn entre los socios evita que se puedan
detectar comportamientos oportunistas; para solucionar esto, la supervision
mutua entre los socios permite reducir la asimetria de la informacién y favorece
el desarrollo de incentivos que palian la aparicion de comportamientos
oportunistas (Wathne y Heide, 2000). Por otra parte, una adecuada seleccién del
socio en el establecimiento de la relacién (Heide y John, 1990), buscando
asociados que deseen compartir la utilidad de la ICG, puede evitar estos
comportamientos indeseables (Wathne y Heide, 2000). Wathne y Heide (2000)
afiaden que no se puede eliminar siempre ese comportamiento sino que hay que
soportarlo dentro de unos niveles de tolerancia, creando incentivos en la relacion
para no favorecer su aparicion. Asi, Milgrom y Roberts (1992) consideran la
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obtencién y transmision de informacién como una herramienta Util para atenuar
su efecto y llevarlo a niveles soportables. Sin embargo, Dekker (2003) observa
que suministrar informacion de costes a un comprador puede ser perjudicial para
el proveedor, ya que puede proporcionar una ventaja potencial en futuras
negociaciones al comprador, dando lugar a un comportamiento oportunista por
parte del comprador. Ademas, Dekker (2003) estima que estos comportamientos
oportunistas se producen sélo si una de las partes proporciona informacion sobre
algin elemento relevante de la relacion como el coste de los productos
previamente comentado. Dyer (1997) confirma los comportamientos
oportunistas se reducen Unicamente si la informacion relevante es proporcionada
por ambas partes.

Heide y John (1992) afirman que las normas transmitidas entre los socios de la
relacion pueden servir de mecanismo de salvaguarda frente a comportamientos
oportunistas. Sin embargo, la presencia de comportamientos oportunistas pone
en peligro la relacion mitigando la utilidad de la ICG debido a que el
comportamiento oportunista reduce la efectividad de cualquier mecanismo de
coordinacion entre los miembros de la relacién (Anderson y Narus, 1990; Heide
y John, 1992; Morgan y Hunt, 1994), y la eficacia de la informacién de control
de gestion (Covaleski et al., 2003). Por lo tanto, se considera que la presencia de
comportamientos oportunistas reducira la utilidad de la ICG en la RCPC. En este
sentido, se formula la siguiente hipétesis:

H2: Existe una relacién negativa entre el comportamiento oportunista y la
utilidad de la informacion compartida de control de gestion.

3.METODOLOGIA

Nuestras dos hipotesis fueron contrastadas con datos obtenidos de cuestionarios
enviados a los directores de compras y ventas de las empresas de fabricacion
incluidas en los nimeros SIC! 35, 36 y 37, incluidos en la DUNS 50.000%, se
obtuvieron 171 Utiles (86 directores de compras y 85 directores de ventas). Esta
eleccion se debe a que estas relaciones se consideran cada vez méas importante en
el mundo empresarial debido al incremento de la competencia y la necesidad de
innovacion de las empresas, cada vez las relaciones se estrechan y se hacen més
cooperativas (Anderson y Dekker, 2005). Todas las variables fueron medidas
empleando una escala Likert desde 1 (Muy en desacuerdo) a 7 (Muy de acuerdo)
salvo las escalas de la utilidad IC donde el 1 indicaba nada Gtil y el 7 muy util.

4. RESULTADOS

Contrastamos nuestro modelo usando Partial Least Squares (PLS), que es un
método general para la estimacion de modelos tipo “path” que simultaneamente
ejecuta un modelo de medida y un modelo estructural (Chin, 1998). El modelo
PLS permite trabajar con muestras de tamafio mas reducido que los modelos
basados en covarianzas, como los modelos LISREL o EWS, si bien no informa

! Standard industrial classification. Estos codigos hacen referencia a empresas que fabrican bienes de
equipo.
2 Directorio de las 50.000 mayores empresas espafiolas.
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del grado de ajuste obtenido por el modelo total (Chin, 1998). Para la evaluacion
de los resultados obtenidos con PLS, en este articulo se sigue el procedimiento
propuesto por Hulland (1999) que sugiere un andlisis por separado de los
modelos de medida y estructural. La tabla 1 muestra el andlisis descriptivo de las
variables, la tabla 2 muestra la validez y significacion del analisis y la tabla 3
presenta las correlaciones entre las variables del modelo.

Rango Rango
Desv. tedrico real
Media Tipica
Agregacion (AG) 4,667 1,190 1-7 1-7
Ambito (AM) 5,412 0,835 1-7 3,647-7
Comportamiento 1-7 1-7
Oportunista (CO) 3,423 1,364
Integracion (IN) 5,039 1,105 1-7 1,424-7
Oportunidad (OP) | 5,232 0,888 1-7 2,478-7
Simetria (SIM) 5,057 1,146 1-7 1rri-7
Valor de los activos 1-7 1-7
especificos (VAE) 4,824 1,309
Tabla 1. Analisis descriptivo de las variables (n=171).
Variable Fiabilidad VME | Alpha
Compuesta
AG 0,843 | 0577 | 0,768
AM 0,811 | 0,522 0,716
CO 0,903 | 0,701 | 0,858
IN 0,812 | 0525| 0,740
OoP 0,865 | 0522 | 0,841
SIM 0,831 | 0555| 0,754
VAE 0,867 | 0,690 | 0,772

Tabla 2. Validez y significacion del analisis.

AG AM CO |IN OP SIM VAE
AG 1 0 0 0 0 0 0
AM 0,320a 1 0 0 0 0 0
Co 0,019| -0,064 1 0 0 0 0
IN 0,727a| 0,357a 0,071 1 0 0 0
OP 0,513a| 0,252a| -0,241b| 0,467a 1 0 0
SIM | 0,387a| 0,443a 0,155| 0,457a| 0,220a 1 0
VAE | 0,178c| 0,250b| 0,148c| 0,281a| 0,034| 0,244b 1

1940



Tabla 3. Correlacién mediante PLS

Sig. Sig. Sig. Sig. Sig.
AG level AM level IN level OP level SIM level

Cco -0,007| 0,057 | -0,103 | 0,9665| 0,029 | 0,351 | -0,251| 1,919c| 0,122 | 1,0644

VAE| 0,179] 2,205b| 0,265 3,8396a | 0,277 | 4074a| 0,071 0,565 | 0,226 | 3,8265a

R? 0,032 0,073 0,080 0,063 0,074

Tabla 4. Resultados del analisis PLS
Para a significativo al 0.01. b significativo al 0.05. ¢ significativo al 0.10.

Para evaluar la validez de cada item, examinamos la carga de los items y su
variable. El analisis de las cargas cruzadas mostré que la mayoria de los items
tiene una carga superior a 0.7, lo que indica que la validez total del item es
satisfactoria. Para evaluar la validez convergente de los constructos, hemos
utilizado la medida de fiabilidad compuesta desarrollada por Werts et al. (1974)
y aplicada por el software Smart-PLS por defecto. La tabla 2 muestra que la
fiabilidad compuesta de todos los constructos supera el valor 0,7 que suele
considerarse el limite inferior aceptable. También examinamos la varianza media
extraida (VME) que indica el porcentaje de varianza compartido entre la variable
latente y sus items de medida. Chin (1998) sugiere que la VME debe ser mayor
que 0.5y, como muestra la tabla 2, todas las variables analizadas presentan un
VME mayor que 0.5. Por ultimo, los constructos obtenidos muestran validez
discriminante dado que todos los valores VME superan al cuadrado de las
correlaciones entre los constructos, ver tabla 3, salvo para la relacién entre
integracion y agregacion (Fornell y Larcker, 1981). En resumen, los resultados
obtenidos respecto a la evaluacion del modelo de medida resultan muy
satisfactorios. Observando el modelo estructural, la tabla 4 muestra los
coeficientes “path” y el estadistico R? para la variable dependiente.

Todos los resultados estdn basados en un proceso de remuestreo tipo
bootstrapping que genera 500 submuestras con reemplazamiento a partir de la
muestra original de individuos. Los resultados mostrados en la tabla 4 soportan
la hipotesis 1 ya que solamente la dimension oportunidad no se veria afectada
por la especificidad de los activos. La hipdtesis 2 planteaba que existe una
relacion negativa entre el comportamiento oportunista y la utilidad de la IC, los
resultados rechazan la hipétesis.

5. CONCLUSIONES, DISCUSION Y FUTURAS INVESTIGACIONES.

El objetivo de este articulo era valorar como la especificidad de los activos y el
comportamiento oportunista afectan a la utilidad de la informacion compartida
de control de gestion. Los resultados Unicamente soportan estarla primera
hipotesis.

De acuerdo los resultados, podemos concluir que la utilidad de las dimensiones
de la IC se ven afectadas por el valor de los activos especificos. Igual que
ocurria con los modelos de gobierno y los sistemas de control de gestidn (Speklé,
2001). Aspectos que deben tener en cuenta las empresas que desarrollen una
relacion de colaboracion considerando que conforme se incrementen el valor de
los activos, la informacién mas (til sera la informacion externa, no financiera,
orientada al futuro y a largo plazo. Asi como aquella que refleje la influencia de
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las decisiones tomadas por el otro socio sobre nosotros y las decisiones tomadas
por nuestra empresa en la otra parte. Por Gltimo, se debera incrementar el
volumen de IC, consideradndose también Gtil aquella de naturaleza privada de una
de las partes.

Entre las limitaciones de este trabajo, aparte de las derivadas de la metodologia
utilizada, se encuentran el nimero de observaciones obtenidas, dejando para
futuras investigaciones, la inclusion de otras variables como la incertidumbre
interna y externa que segln la TCT son caracteristicas del entorno y de la
relacion (Van der Meer-Kooistra y Vosselman, 2000), sin embargo en los
estudios de contabilidad de gestion ha sido considerada tradicionalmente como
variable moderadora del efecto de la utilidad de la informacidn de gestion en el
rendimiento (Gul, 1991) y la interdependencia organizacional (Chenhall y
Morris, 1986).
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