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Casi por definición, las vísperas de un proceso de diseño de planes de 
estudio constituyen el momento oportuno para reflexionar sobre la proce­
dencia de introducir en la enseñanza una nueva materia, y para plantearse la 
pregunta —indisolublemente unida a la anterior— del contenido que se 
quiere dar a esa materia. 

¿Merece la pena que los historiadores económicos propongamos una 
asignatura de historia de la empresa en la licenciatura de empresariales o en 
la de económicas? O, planteado de otra forma, conocer el desarrollo histó­
rico de la empresa, ¿es para un licenciado en empresariales o en económicas 
lo suficientemente útil como para reservar a este fin un hueco en los planes 
de estudio, habida cuenta de que el tiempo es para el estudiante un recurso 
escaso? 

En las páginas que siguen se da una respuesta positiva a esta pregunta, 
aunque matizada por una serie de condiciones. En efecto, la historia de la 
empresa, como cualquier historia, puede ser algo perfectamente inútil o, 
por el contrario, sumamente útil: todo depende de que seamos capaces de 
convertirla en algo así como «lo que usted quería saber acerca de la empre­
sa, y no le cuentan en otras asignaturas». Naturalmente, me apresuro a 
pedir disculpas a los que imparten esas otras asignaturas, y a asegurarles 
que ese supuesto descuido no les es imputable a ellos, sino a la división del 
trabajo, que —sigo suponiendo— dificulta el que alguien se ocupe de las 
cuestiones más generales. 

Una de las cosas que se necesitan para convertir a la historia de la 
empresa en eso que, sin ninguna originalidad, estoy proponiendo es que 
nosotros mismos nos hagamos aquellas preguntas relevantes que, por unas 

* Una versión anterior de este trabajo fue presentada al Primer Seminario de Historia de la 
Empresa, celebrado en Granada los días 10 y 11 de enero de 1991. Agradezco a los partici­
pantes en el Seminario así como a su organizador, Gregorio Núñez, los comentarios efec­
tuados. También agradezco sus comentarios a un anónimo lector arbitro, que señaló algunas 
deficiencias del artículo. De aquellas que han sobrevivido, me declaro único responsable. 
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razones o por otras, estén descuidadas en otras materias. La ventaja compa­
rativa de los historiadores está en el largo plazo, que es tanto como decir 
en la ausencia de preocupación por lo inmediato. Por ello, como los adoles­
centes que no tienen que preocuparse por la comida o el alojamiento, esta­
mos en las mejores condiciones para plantearnos cuestiones profundas y 
trascendentes del tipo de las siguientes: 

— ¿qué es en realidad la empresa?; 
— ¿por qué la empresa.'; 
— ¿cuáles son los determinantes del tamaño y forma de la empresa?; 
— ¿y cuáles son las tendencias a largo plazo en este último terreno? 

Desde luego, estas preguntas no son nuevas, y con tanto derecho como 
los historiadores se las pueden plantear —y se las han planteado de 
hecho— los economistas teóricos. El riesgo que corren, y me temo que su 
destino en muchos casos, es el de encontrar más audiencia entre los histo­
riadores que entre los mismos economistas. Siempre he creído en los 
beneficios de la colaboración entre teoría e historia económicas —lo cual 
tampoco tiene nada de original—, y por ello, como muchos otros historia­
dores económicos, creo que nuestras hipótesis de trabajo deben inspirarse 
en los trabajos de índole teórica. En atención a ello, permítaseme empezar 
con un repaso no exhaustivo de algo que podríamos llamar la high theory de la 
empresa. 

I. UN POCO DE T E O R Í A DE LA EMPRESA 

Una definición de la empresa nos dirá que ésta es el lugar en el que se 
asignan los factores de producción para la obtención de bienes. Sin embar­
go, eso mismo es lo que, según los manuales de teoría económica, hacen el 
mercado y el mecanismo de los precios. También podemos leer que la 
empresa nace de la división del trabajo, y uno no tiene más que recordar la 
descripción de la fábrica de alfileres de Adam Smith, o la «Fábula de las 
abejas» de Bernard de Mandeville, para obtener una brillante ilustración de 
una afirmación como ésta. Únicamente cabe objetar que, en los mismos 
autores, el mercado aparece también como un resultado de la división del 
trabajo. 

El mercado es, pues, un lugar de encuentro entre agentes económicos 
—empresas con consumidores, o empresas entre sí—, y provee a éstos de 
unas señales —los precios— en las cuales basar su actuación. La empresa es, 
asimismo, un lugar de encuentro entre agentes económicos, cuya actuación 
dirige dictándoles órdenes. 
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Quizá lo más sorprendente de todo es que una misma transacción, por 
ejemplo la adquisición de un input intermedio por parte de una empresa, en 
unos casos se confía al mercado, mientras que en otros casos es interna a la 
empresa, que toma a su cargo la producción del mismo, La pregunta 
siguiente es, por tanto, la de qué determina que una transacción concreta 
sea interna a la empresa o externa a ella, o, si se quiere, por qué los obreros 
de la fábrica de alfileres de Smith formaban una única empresa en lugar de 
venderse los alfileres a medio procesar, como producto intermedio, los 
unos a los otros. Esta pregunta es tanto más relevante por cuanto que la 
sustitución del mercado por la empresa, de la mano invisible del mercado 
por la mano visible del management, para utilizar la feliz expresión de Alfred 
Chandler^ parece constituir un fenómeno progresivo, algo así como una 
tendencia histórica. 

Espero que a estas alturas, como decía Ronald Coase, «el lector aceptará 
como rasgo distintivo de la empresa su función de sustituir al mecanismo 
de los precios»^, y espero también que mi escasa elocuencia al tratar de 
transmitir lo que otros mejores han dicho antes, no habrá oscurecido del 
todo la relevancia de las preguntas planteadas y el alcance de sus implica­
ciones. 

Empecemos, pues, por la cuestión de la esencia de la empresa. Si trata­
mos de encontrar una definición funcional de la misma que no nos sirva 
también como definición de lo que hace el mercado, esto es, si definimos la 
empresa por oposición al mercado, resaltaremos sus siguientes rasgos 
distintivos: 

— En la medida en que las partes dentro de una empresa están- ligadas 
por una relación contractural, esos contratos tienen por objeto a los 
factores, no a los bienes; estos últimos pasan físicamente por varias 
manos en el curso del proceso productivo, sin que su propiedad se 
transmita de forma paralela. 

— La relación entre las partes que nace de esos contratos aparece, por 
lo demás, como una relación jerárquica: lo que una de las partes 
obtiene en virtud de tales contratos es el derecho a disponer del 
recurso de que originalmente es propietaria la otra parte. 

— Finalmente, la relación es también desigual en otro sentido, en el de 
la distribución del ingreso: mientras que el empresario obtiene una 
retribución variable, ligada a la productividad de los factores, éstos 
obtienen una retribución fija'. 

' Chandler (1977). 
2 Coase (1980), p. 68. 
^ Por supuesto, la teoría económica nos dice que también esa retribución tija está ligada 

a la productividad de los factores, a través de la igualdad entre el precio de un factor y el 
valor de su producto marginal. Sin embargo, y haciendo por ahora abstracción de otras 
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El por qué de todo ello es una pregunta que ha recibido respuestas 
diferentes a lo largo del tiempo. Algunas de ellas serían las siguientes: 

— En primer lugar, si se efectúa una asimilación del tipo empresario 
igual a propietario del capital y factor contratado igual a trabajo, y si existe 
una escasez relativa del capital con respecto al trabajo —o acaso de los 
capitalistas frente a los trabajadores—, puede intentarse una explicación de 
la desigualdad distributiva inherente a la empresa análoga a la que Ricardo 
construyó para ilustrar la desigualdad retributiva que surge en el mercado 
de tierra. Supongo que eso es lo que se quiere significar cuando se utiliza el 
término «capitalismo». 

Los inconvenientes de esta explicación son, sin embargo, varios. En pri­
mer lugar, la asimilación de un recurso producible por el hombre —el capi­
tal— con uno no reproducible —la tierra— puede resultar abusiva, y de 
hecho en aquella parte de la teoría económica que trata de los mercados de 
factores no se encuentra nada que avale la legitimidad de esa analogía. Por 
lo demás, en el análisis de Ricardo, la parte que a largo plazo se lleva la 
totalidad del excedente no asume ni la decisión ni el riesgo —o el benefi­
cio en el corto plazo—, en contra de lo que sucede en el interior de la em­
presa. 

En segundo lugar, la asimilación del empresario con el propietario del 
capital parece también abusiva, toda vez que los empresarios actúan de for­
ma habitual como demandantes de capital, y los propietarios de este último 
adoptan una posición subordinada similar a la de los trabajadores. 

— Se ha argumentado que la primera de estas dos objeciones conserva 
su validez para el caso de que, a la vista de la segunda, adoptemos la postu­
ra —similar— de considerar que el recurso realmente escaso es la capacidad 
empresarial. Este era el núcleo de la explicación de la empresa que daba 
Frank Knight en la primera parte del presente siglo"*, una explicación que 
en parte apelaba a los costes de la información y, en parte, a variables 
psicológicas. En efecto, para Knight, en este mundo hay algunas personas 
bien informadas, decididas y seguras de sí mismas, en tanto que otras —¿la 
mayoría?— están mal informadas, son indecisas y son inseguras. Los prime­
ros serían los empresarios, y los demás los que ceden los factores de su pro­
piedad a cambio de una retribución cierta. 

Coase criticó en su día que esta explicación de Knight no deja claro por 

cuestiones, eso significa ni más ni menos que una relación entre la retribución de las sucesi­
vas unidades de un factor X y la productividad de la unidad iésima de ese factor X. Lo que 
se puede uno cuestionar —y lo que parecen haberse cuestionado los trabajadores a lo largo 
por lo menos del último siglo— es la necesidad de que sea precisamente la productividad de 
la última unidad la que dicte el salario de todos ellos. 

* Knight (1921). 
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qué los bien informados no venden simplemente su información, como de 
hecho hacen a diario muchos profesionales independienfes del sector servi­
cios, en lugar de echarse sobre las espaldas las tareas de coordinación. 
Simultáneamente, a Coase no le queda claro por qué la retribución cierta 
que obtienen las otras partes ha de ir unida a la pérdida del poder de deci­
sión, y encuentra que la relación inevitable entre ambas cosas queda des­
mentida por la cantidad de contratos de obra que se firman a diario^. 

— En 1937, Ronald Coase publicó un artículo justamente famoso que 
llevaba precisamente por título el de «La naturaleza de la empresa», y que 
se ha convertido en el punto de partida de casi toda la literatura posterior 
en torno a esta temática. Para él, la clave de la sustitución del mercado por 
la empresa en una serie de funciones relacionadas con la asignación reside 
en que la utilización del mercado implica costes, costes de transacción. Más en 
concreto, identifica los siguientes: 

En primer término, costes de información. En palabras de Coase, «el 
coste más obvio de "organizar" la producción a través del mecanismo de 
los precios es el de descubrir cuáles son los precios relevantes»''. 

En segundo lugar, los propios costes de negociar. Toda negociación 
consume recursos, y alguien —quizá el propio Coase— enunció un teorema 
que dice básicamente que los costes de transacción aumentan —no recuer­
do en qué progresión— con el número de los participantes en ella. 

Una implicación central de todo esto —no la única— es que, en una 
transacción que envuelva a numerosas partes, se ahorran costes si una de 
ellas adopta una posición central y ultima acuerdos bilaterales con cada una 
de las demás partes, en lugar de perseguir un único acuerdo multilateral o 
una miríada de acuerdos bilaterales entre todos y cada uno de los afectados. 

Otra implicación asimismo señalada por Coase de los costes de negocia­
ción es que, ceteris paribus, resulta económico sustituir contratos a corto 
plazo por contratos a largo plazo, aunque para llegar a un contrato a largo 
plazo haya que dejar inespecificados muchos detalles; esa falta de especifi­
cación se supliría por una cláusula en virtud de la cual una de las partes 
decidiría discrecionalmente. 

•• La posición de Knigtit sigue siendo defendible, sin embargo, desde varios puntos de 
vista. Por ejemplo, si en lugar de fijarnos en la información consideramos que el recurso 
verdaderamenre escaso es precisamenre la capacidad de organizar y decidir. McManus 
(1975) hace una reivindicación de Knight parecida a ésta, al considerar que lo que caracteri­
za al empresario de Knight es la posesión simultánea de dos especialidades: la afición por el 
riesgo y la capacidad de organizar. 

^ Coase (1980), p. 69. Para un análisis más detallado de los costes de transacción, las 
formas de gobernar transacciones y los consiguientes modelos de organizaciones, puede 
verse Salas (1984). 
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Por último, cuanto más versátil sea el objeto de la negociación, más 
detalles quedarían sin especificar en un contrato: por ello, siempre según 
Coase, los contratos que tienen por objeto a los factores dejan más a la dis­
creción de una de las partes —son más asimétricos— que los contratos que 
toman por objeto a los bienes. 

— En un trabajo bastante posterior en el tiempo. Armen Alchian y 
Harold Demsetz^ han argumentado que, si bien Coase tenía razón al aludir 
a los costes de transacción y había conseguido explicar bien en base a ellos 
la posición central de una parte dentro de la empresa, en cambio, no había 
tenido el mismo éxito a la hora de desentrañar por qué esa parte central 
tiene que desempeñar una función de control y percibir una retribución 
variable, dos rasgos que caracterizan en la práctica al empresario. 

Para llegar a esa explicación, Alchian y Demsetz partían de los costes de 
información, que Coase había identificado como costes de descubrir «los 
precios relevantes» de los inputs integrados en la empresa. Lo que caracteri­
za a la empresa es, para Alchian y Demsetz, la producción en equipo. El 
output obtenido por un equipo es indivisible, en el sentido de que los 
distintos miembros son físicamente incapaces de obtenerlo cuando actúan 
por separado —pensemos en una fundón de producción capital y trabajo, o 
en el maquinista y el fogonero en un ingenio de vapor—, y las cosas no 
cambian mucho si en lugar de ello admitimos que ios miembros del equipo, 
actuando por separado, pueden también producir un output, pero significa­
tivamente menor que aquel que obtienen conjuntamente. Supuesto que, 
por alguna de estas dos razones, el equipo existe, la indivisibilidad de-facto 
de su output plantea el problema de determinar cuál es la contribución al 
mismo de cada miembro. Planteadas así las cosas, la determinación de la 
contribución de los factores y, consiguientemente, el reparto del ingreso 
entre esos factores, la determinación de sus precios, se convierte en una 
cuestión insoluble. 

Si, por un lado, resulta imposible determinar la contribución de cada 
miembro del equipo al resultado final, por otro lado, no cabe duda de que 
la productividad de dichos miembros será mayor o menor dependiendo de 
lo mejor o peor que éstos apliquen sus facultades. Naturalmente, cada 
miembro del equipo tiene su mapa de curvas de indiferencia que relacionan 
ocio e ingreso. Si el individuo, trabajando en equipo, opta por haraganear, 
la indivisibilidad del output implica que sólo recaerá sobre él una pequeña 
parte de la reducción consiguiente del ingreso. Eso significa que en todo 
equipo existe un incentivo para haraganear; a continuación, como todos los 
miembros del equipo experimentan el mismo incentivo, el resultado será 

' Alchian y Demsetz (1972). 
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demasiado ocio y poco trabajo, alejando a los individuos de la combinación 
que maximiza su utilidad, de la combinación que elegirían trabajando en 
solitario. El parentesco con algunas de las teorías de la hacienda pública y 
con la teoría económica de los derechos de propiedad —en la que Demsetz 
y Alchian ocupan lugares destacados— es fácil de establecer. 

En unas condiciones como éstas, parece necesario encontrar otro siste­
ma de remuneración de los factores —una retribución básicamente fija— y 
algún sistema corrector que eleve el esfuerzo productivo de los miembros 
del equipo en su propio beneficio; sin embargo, por principio, ese sistema 
corrector no podrá basarse en una medición de la (inobservable) producti­
vidad de cada miembro. El resultado es que habrá que recurrir a una medi­
ción indirecta de la productividad de cada miembro del equipo, observando su 
comportamiento. En eso consistiría la tarea del controlador. La conclusión de 
Alchian y Demsetz es, pues, que los miembros del equipo están interesados 
en la presencia de un control y de un controlador, por supuesto siempre 
que los costes que éstos implican sean inferiores a los costes que evitan. 

¿Y quién controla a los controladores, esto es, cómo se garantiza que 
ellos mismos se aplican en su tarea? A esta pregunta, Alchian y Demsetz 
contestan que a los controladores no se les controla; se les estimula. El 
estímulo consistiría en ligar su retribución a la productividad del equipo, 
para lo cual se les reserva el resto que queda del ingreso una vez que los 
demás miembros han percibido su retribución. Es por ello que la función 
de control va unida a una retribución variable. 

El controlador de Alchian y Demsetz se caracteriza, pues, por su posi­
ción central en el entramado de contratos que ligan a los miembros de la 
empresa, por su poder de asignar tareas a los miembros del equipo y de 
controlar su comportamiento, por el poder de alterar la propia composi­
ción del equipo, por su retribución variable y, por último, por la propia 
capacidad de vender todos estos derechos. Parte de esos poderes son lo que 
corrientemente se define como propiedad, y el controlador de Alchian y 
Demsetz quedaría investido, en definitiva, de los rasgos que caracterizan a 
la figura del empresario clásico*. Dejamos para más adelante una referencia 
a las causas y consecuencias de la cada vez más frecuente segregación de la 
propiedad y el control, la cual constituye el tema de la teoría de la agencia. 

Finalmente, se puede añadir que Alchian y Demsetz discuten la noción 
de Coase del carácter jerárquico de las relaciones en el seno de la empresa, 
a cuyo efecto apuntan que el único poder coercitivo real de que dispone el 
empresario es el de rescindir el contrato, despidiendo a los miembros, posi-

* En esta descripción, la empresa aparece, por tanto, como una forma de contrato 
social. Seguramente es ocioso añadir que esta explicación no pretende seguramente recons­
truir un proceso histórico; una interpretación alternativa sería la de que esta solución, más 
eficiente que otras 'alternativas, se impone en la práctica a ellas. 
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bilidad que también poseen estos últimos'^. Por lo demás, no resulta super-
fluo recordar que, pese a sus disensiones con respecto a Coase, se encuen­
tran en la estela de este último, analizando uno de los costes de transacción 
identificados por él: los costes de medición de determinados inputs. 

— En otro interesante estudio acerca de la naturaleza de la empresa, 
debido a John McManus'", los costes de medición de los inputs ocupan tam­
bién un lugar central. McManus no se ocupa, como Alchian y Demsetz, del 
problema de la indivisibilidad del output y de la imposibilidad en ciertos 
casos de llegar a una medición directa de la contribución de un factor. Lo 
que señala McManus es, más bien, que todo objeto de transacción ha de 
ser, para llegar a ésta, contado, pesado y medido, y que a menudo esa medi­
ción debe extenderse a cualidades difíciles de comprobar: pensemos en el 
sabor de los alimentos, lo que nos va a durar una prenda de vestir, o la 
probabilidad de avería y la subsiguiente facilidad de reparación de una 
máquina. Es por ello que nuestras mediciones son a menudo muy imperfec­
tas, y que debemos recurrir a sustitutos tales como controles de calidad, 
inspecciones, normalización, marcas y etiquetas. 

Tanto la medición propiamente dicha como sus sustitutos comportan 
costes, que en ciertos casos pueden llegar a ser muy altos. McManus com­
para esos costes, que se incorporan al precio de venta, con un impuesto 
indirecto que perjudica a productores y a consumidores y que, por tanto, 
tiene un efecto negativo sobre el bienestar social. Son tales costes lo que 
tratarían de evitar las empresas internalizando, o hurtando al mercado, una 
parte de las transacciones. En concreto, aquellas para las cuales el control 
interno constituya una alternativa más barata. 

— No todos los trabajos que interpretan a la empresa como un resul­
tado de los costes de transacción están centrados, como los dos reseñados 
en último lugar, en los costes de medición de los inputs. El propio Alchian, 
en unión esta vez de Klein y Crawford, e inspirándose probablemente en 
trabajos previos de Oliver Williamson y de Víctor Goldberg^^ analizó otro 
tipo de costes de transacción, el coste de hacer cumplir los contratos o el 
riesgo de un comportamiento oportunista postcontractual^^. 

Lo que hace potencialmente importantes a estos costes de un compor­
tamiento oportunista postcontractual es la existencia de cuasi rentas en una 

"* También apuntaban que, en condiciones de pleno empleo —la fecha de su artículo es 
1972—, la .efectividad de esta sanción no es mayor que la que pueda tener el «despido» de 
un tendero por parte de un cliente. 

'" McManus (1975). 
" Véanse Williamson (1971) y (1975); Goldberg (1976). 
'̂  Klein, Crawford y Alchian (1978). 
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economía, y la relación de éstas con grandes inversiones. Un ejemplo de 
todo esto a pequeña escala podría ser el siguiente: 

Supóngase que este trabajo fue pasado a máquina por una mecanógrafa, 
y supóngase, asimismo, que el mercado en el que ésta y el autor contacta­
ron era un mercado notablemente imperfecto. Imaginemos, por ejemplo, 
que había escasez de mecanógrafas, y que el autor aceptó pagar a una de 
ellas un total de 100.000 pesetas por la tarea. Imaginemos también que 
los clientes de las mecanógrafas son asimismo raros en ese mercado, has­
ta el punto de que, en ausencia del autor, la chica contratada hubiera teni­
do que emplearse en un trabajo diferente al suyo, cobrando, digamos, sólo 
50.000 pesetas. En estas condiciones, la cuasi renta que obtendría por 
poseer una habilidad —un activo— escasa se cifra en 50.000 pesetas 
(=100.000—50.000). Naturalmente, la mecanógrafa aceptaría trabajar tam­
bién por cualquier otra suma que excediese al coste de oportunidad de su 
tiempo de trabajo, esto es, mientras obtenga una cuasi renta positiva. 

Una consecuencia de ello es que, si las circunstancias desde el punto de 
vista legal se lo permiten, el autor, una vez establecido el acuerdo, podrá 
rebajar unilateralmente la cantidad pagada, y la mecanógrafa seguirá traba­
jando para él siempre que el nuevo precio le siga dejando una cuasi renta. 
Incluso, si la rebaja tiene lugar una vez hecho el trabajo —esto es, la inver­
sión—, el autor podrá teóricamente obtener las hojas mecanografiadas por 
cualquier precio simplemente superior a cero, toda vez que, para la meca­
nógrafa, esas hojas tienen una utilidad cero. 

Incluso en el caso de que mediase un contrato escrito, hay bastantes 
probabilidades de que ese oportunismo postcontractual quedase impune: 
por ejemplo, si mi mecanógrafa considera que son demasiado elevados los 
costes de acudir a la justicia, si es incierto para ella el fallo de esta última, si 
por alguna razón no especificada hasta ahora la chica experimenta una pér­
dida importante por interrumpir su trabajo, etc. 

En el mundo real, los mercados son, con bastante frecuencia, imperfec­
tos, sobre todo cuando uno se mueve al nivel de grandes contratos, y exis­
ten por ello cuasi rentas importantes; también las inversiones que genera la 
firma de un contrato pueden llegar a ser grandes, las interrupciones en la 
producción salen caras, y en general se dan a menudo las condiciones para 
el oportunismo postcontractual. Klein, Crawford y Alchian consideran que 
estos costes son los que están detrás de la decisión de muchas empresas de 
convertirse en su propio proveedor o en su propio cliente, poniendo en 
marcha procesos de integración vertical. 

Lo que hemos resumido en las páginas anteriores no es, desde luego, 
todo lo que se ha escrito sobre el tema de la naturaleza de la empresa'\ 

' ' Para completar esta visión, véase, por ejemplo. Salas (1984). 
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pero seguramente es suficiente para dar una idea del estado de la cuestión: 
hay una tendencia a considerar en el origen de ésta a los costes de transac­
ción, que se identificarían principalmente como costes de información-
medición, y costes motivados por el oportunismo postcontractual; quizá se 
pudiera añadir un tercer coste inherente a la propia negociación, en aque­
llos casos en los cuales no hay un precio establecido por un mercado imper­
sonal, sino más bien un proceso del tipo caja de Edgeworth. 

La siguiente cuestión teórica es la relativa al tamaño y características de 
la empresa. 

— Quizá no esté de más empezar con una referencia a la teoría de la 
oferta, y a su predicción de que la empresa productora de un único bien llevará 
la producción de éste, y por tanto crecerá ella misma, hasta aquel punto en 
el que se igualen el coste y el ingreso marginal. La insuficiencia de este 
enfoque reside, por un lado, en que son relativamente pocas las empresas 
que producen un único bien, y por otro lado en que no se plantea la cues­
tión de si el proceso de producción de ese bien es fraccionable —o está 
fraccionado de hecho— en varios subprocesos, cada uno de los cuales pue­
de ser —o es— protagonizado por una empresa diferente. En otras pala­
bras, si bien la teoría de la oferta nos dice cuál será la dimensión, por así 
decirlo, horizontal de la empresa, en cambio, tal teoría parece mal equipada 
para explicar el grado de integración vertical de la misma. 

— Es vieja la proposición según la cual el tamaño de una empresa tiene 
un límite superior impuesto por los rendimientos decrecientes a la direc­
ción. La incapacidad de la dirección para encontrar la combinación más efi­
ciente de los factores a partir de un determinado volumen de los mismos 
podría proporcionar una respuesta a la pregunta acerca del tamaño de la 
empresa. Tal respuesta, que en su día dieron, entre otros, Nicholas Kaldor 
y E. A. G. Robinson^'', tiene el atractivo de que no se refiere sólo a la 
dimensión de la empresa en horizontal, pero, en cambio, presenta el incon­
veniente de resultar demasiado poco precisa. 

— Seguramente, también es incompleta, ya que se fija sólo en cómo 
evolucionan los costes de control de la empresa, sin aludir a las diferencias 
existentes entre distintas empresas o distintos inputs, y sin aludir tampoco a 
los costes de la organización alternativa a la empresa, el mercado. Por ello, 
el artículo de Coase, que empezaba preguntándose por estos últimos, pro­
porciona una visión más global. Coase aceptaba el carácter creciente de los 
costes de dirección, y llegaba a la proposición de que la empresa internali-

i"» Kaldor (1934); Robinson (1934). 
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zaría sus transacciones hasta aquel punto en el cual el coste de hacer una 
transacción más en el seno de la empresa se igualase con el coste de efectuar­
la en el mercado. 

Como proposiciones derivadas de ésta predecía, en primer lugar, que la 
tendencia al crecimiento de una empresa concreta será tanto mayor cuanto 
menores sean sus costes de organización, y cuanto menos crezcan al aumen­
tar el número de transacciones. En segundo lugar, deducía que todas aque­
llas innovaciones que facilitasen la comunicación —reduciendo con ello los 
problemas de la dispersión espacial aneja al crecimiento de la empresa— 
redundarían, ceteris paribus, en un aumento del tamaño de esta última. 

— Alchian y Demsetz, con su insistencia en el carácter indivisible del 
output de la empresa, parecen apartarse poco de la teoría estándar de la 
oferta, que explícitamente supone la homogeneidad del output e implícita­
mente la indivisibilidad del proceso de producción. Sin embargo, acto 
seguido admitieron un caso en el cual el equipo y su output resultasen divi­
sibles, pero al precio de una reducción de este último. 

Con ello, el tamaño de la empresa vendría determinado por la compara­
ción de los costes inherentes a la fragmentación del equipo con los costes 
en los que se incurre al implantar y extender el mecanismo de control. 
Básicamente, la condición de equilibrio vendría a ser así la misma que en 
Coase. La novedad consiste en su matización de que el coste de observar 
desde fuera el comportamiento de un miembro del equipo es diferente 
según cuáles sean las características de éste, lo cual constituye un punto de 
partida para llegar a predicciones algo más concretas. 

Tanto o más que al tamaño de la empresa, esas predicciones de Alchian 
y Demsetz se referían a la forma de organización de ésta. Así, afirmaban 
que, toda vez que en el trabajo físico o mecánico es más fácil encontrar 
indicadores externos de la productividad que en el caso del trabajo intelec­
tual o especializado, el control extemo sería más fácil en el primer caso; por 
ello, y a diferencia de lo que sucede en las fábricas, en los despachos de los 
abogados, gabinetes médicos, colectivos de artistas y otras empresas simila­
res, no existirían supervisores, y el control se vería sustituido por el incen­
tivo, en forma de participación en los beneficios. Si los individuos son 
pocos y se conocen entre sí, el resultado será la sociedad de pérdidas y 
ganancias. 

Cuando las necesidades de capital de la empresa hacen necesaria la 
sociedad anónima, entonces el controlador deja de ser el propietario, o al 
menos el único propietario. Puesto que ahora no se le puede estimular 
retribuyéndole con el resto íntegro del ingreso, una vez deducida la retri­
bución (fija) de los otros factores, se hace necesario controlar al controla­
dor, para lo cual nacería el consejo de administración. 
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Otras predicciones de Alchian y Demsetz hacen referencia a las necesi­
dades de control en la empresa socialista, y una particularmente atrayente 
—por cuanto parece confirmada en la realidad— dice que las mutuas de 
seguros y los clubs deportivos son ineficientes casi por definición. Asimis­
mo, llegan a proposiciones acerca de la propiedad de las herramientas usa­
das por el trabajador —si suyas o de la empresa—, basándose en la mayor o 
menor dificultad de controlar el uso que hace de ellas: así, cuando es un 
único individuo el que emplea la herramienta, o cuando el propietario es 
absentista, las herramientas tienden a ser propiedad del trabajador. 

— Quizá el punto más débil de la argumentación de Alchian y 
Demsetz consista en su suposición implícita de que una sociedad anónima 
es capaz de controlar eficientemente a los gerentes, sin entrar en los meca­
nismos de ese conrrol y en los conflictos que le hacen necesario. De estas 
cuestiones se ocupa la llamada teoría de la agencia, desarrollada, entre 
otros, por Arrow, Fama, Ross, Jensen y Meckhng, y que ha dado lugar a 
una pléyade de trabajos. Estos, de naturaleza teórica unos y empírica otros, 
se centran en dos cuestiones principales. Por un lado, el funcionamiento 
del control externo que supone la existencia de un mercado laboral de 
directivos exterior a la empresa y que liga los sueldos de éstos a los resulta­
dos de su gestión anterior. Por otro lado, la eficiencia del control inrerno 
que pueda ejercer el consejo de administración, tema que remite al de sa 
composición ideal, entre propietarios del capital que a menudo no poseen 
la capacidad para ejercer esa labor, los propios managers susceptibles de 
competir entre sí por la gerencia, y los consejeros externos a la empresa, 
cuando exista el riesgo de que esa competencia se convierta en colusión. 

— La aportación de McManus, centrada en los costes de medición de 
los inputs —cantidad y calidad— con independencia de que el output sea o 
no divisible, hace depender el tamaño de la empresa de la dificultad de esa 
medición. Igualmente avanza la proposición de que el factor que resulte 
más difícil de medir pasará a ocupar la posición central en la empresa, esto 
es, pasará a convertirse en el empresario. 

Así, por ejemplo, en la agricultura, dependiendo de qué input sea más 
difícil de medir en un momento dado, la relación entre propietarios de la 
tierra y propietarios del trabajo dará lugar a; 

• el íirrendamiento (cuando la calidad del trabajo se convierta en una 
cuestión central); 

• la explotación directa por el propietario con trabajo asalariado 
(cuando la diversidad de calidades de la tierra haga difícil su medi­
ción); 
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• O la aparcería, cuando la dificultad de medir la calidad de ambos 
inputs resulte similar. 

— Por su parte, las predicciones de Klein, Crawford y Alchian, centra­
dos como están en el problema del oportunismo postcontractual en los 
mercados de bienes, se refieren fundamentalmente al grado de integración 
vertical de las empresas. Para ellos, la integración vertical dependerá: 

• de la importancia de las cuasi rentas, las cuales, a su vez, aparecen 
relacionadas con el volumen de las inversiones de las empresas en 
activos fijos o en capital humano; 

• de lo costoso que resulte para las em.presas el tiempo necesario para 
encontrar clientes o proveedores alternativos'^; 

• de lo costoso que resulte hacer cumplir los contratos por medios 
legales; 

• y de lo costoso que resulte hacerlos cumplir por algún otro medio; 
por ejemplo, de lo efectivo que sea el mecanismo de la reputación 
entre la comunidad de los negocios en un momento y lugar dados. 

Cortamos aquí nuestro resumen de la elaboración teórica en torno al 
tamaño de la empresa, que, aunque no exhaustivo, espero que nos haya 
proporcionado ya suficientes hipótesis como para excitar nuestra imagina­
ción de historiadores. Lo que hemos hecho, en efecto, es reunir un conjun­
to de hipótesis acerca de los determinantes del tamaño y forma concreta de 
la empresa, determinantes que se resumirían en costes de información, 
negociación y oportunismo en el mercado, y costes de control dentro de la 
empresa. Detrás de unos y otros, y de sus cambios a lo largo del tiempo, 
estarían aspectos tecnológicos y aquellas otras cosas que influyen sobre los 
precios relativos de los factores y de los bienes. 

En estas condiciones, parece claro que una historia de la empresa que , 
aspire a explicar algo debe consistir en la historia de los costes de informa­
ción, negociación, oportunismo y control interno, y en sus determinantes 
tecnológicos y de otro tipo. Al tiempo que una historia así se beneficia de 
las hipótesis teóricas del tipo de las resumidas hasta ahora, dicha historia se 
convierte en el mejor banco de pruebas para la contrastación de tales hipó­
tesis. 

" Con ello, Klein, Crawford y Alchian pueden proponer una explicación de por qué 
editorial c imprenta están integradas en el caso de los periódicos y, en cambio, constituyen 
empresas distintas en el caso de los libros. Véase Klem, Crawtord y Alchian (1978), p. 301. 
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II. LA HISTORIA EMPRESARIAL EN UNIVERSIDADES 
NORTEAMERICANAS 

En centros que, como la Universidad de Harvard, ocupan las posiciones 
de cabeza en estudios empresariales, ese es precisamente el tipo de historia 
que se hace: una historia de la empresa que extrae sus hipótesis de la teoría 
de los costes de transacción. AI menos, eso es lo que hacen pensar las obras 
de profesionales como Alfred J. Chandler, Jr., o COIBO Oliver Williamson. 

La historia de la empresa americana es, en cualquier caso, la historia de 
un proceso de crecimiento, que ha culminado en la gran corporación multi-
división y multinacional. Una teoría que, como ésta, está centrada en gran 
parte en los determinantes del tamaño de la empresa está, pues, en las 
mejores condiciones para entablar una relación simbiótica con el trabajo de 
los historiadores cuando el objeto de estudio lo constituye la empresa USA. 

Quizá el descubrimiento más sorprendente que transmiten los trabajos 
,de Chandler y Williamson es que el crecimiento de la empresa americana ha 
tenido más de integración vertical que de crecimiento en horizontal. Más 
exactamente, la integración vertical que ahorra costes —y que, por tanto, 
potencialmente rebaja precios— es garantía de éxito, al contrario que la 
integración horizontal, que a menudo no persigue más que la elevación de 
esos precios. En palabras de Chandler, 

«las firmas que crecieron siguiendo la vía de la integración hori­
zontal sólo siguieron siendo rentables si, después de consolida­
da ésta, adoptaron una estrategia de integración vertical»"'. 

Piezas en esa explicación serían la reducción de los costes de transac­
ción imputable a la integración vertical y, dentro de ello, la reducción de 
los Uocks —y, por tanto, de los requerimientos de capital circulante—, así 
como la permanencia continuada en niveles más próximos al techo de la 
capacidad de la empresa. Por supuesto, la importancia de este segundo 
fenómeno crece en el tiempo con la importancia relativa del capital fijo, y 
el interés por reducir el capital circulante se redobla al desaparecer, con la 
mejora de los transportes, otras razones que obligaban a mantener elevados 
stocks. También son razones tecnológicas, en concreto el desarrollo de las 
comunicaciones a larga distancia, las que destruyen obstáculos a la integra­
ción empresarial, contribuyendo a su desarrollo. 

Como puede verse, las innovaciones tecnológicas en la producción y 
distribución de bienes —o en la producción de bienes y en la producción 
de servicios— implican, en Chandler, alteraciones en la relación entre cos-

"• Chandler (1977), p. 315. Traducimos 
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tes del mercado y costes de control dentro de la empresa, o a veces, al eli­
minar obstáculos de otro tipo, hacen más rentable el desarrollo de nuevos 
sistemas de control interno, alterando por una vía indirecta esa relación 
entre los costes internos y del mercado. En este sentido, el cuándo y el para 
qué del taylorismo, de la contabilidad de costes, del diseño de planta o del 
desarrollo de la estructura orgánica de la empresa son preguntas para las 
que Chandler tiene respuesta. 

Lo impresionante de la obra cumbre de Chandler, La mano visible, es 
que se trata de uno de esos libros que ofrecen conjuntamente una síntesis y 
una detallada investigación sector por sector. Muchos de los lectores cono­
cerán La mano visible, de forma que encontrarán innecesario un resumen, 
aunque sea rápido, de sus conclusiones, al tiempo que juzgarán que no hace 
justicia a la obra. Con los buenos libros como es éste ocurre, sin embargo, 
lo mismo que con los chistes buenos: que uno siente la necesidad de 
repetírselos a otros. Por ello, y en atención también a los lectores que no lo 
hayan sido —hasta ahora— de Chandler, espero que se me perdonará que 
haga una referencia un poco más amplia a su libro. 

En los cinco capítulos —sobre un total de catorce— que La mano visible 
dedica íntegramente a las empresas dedicadas a la distribución de bienes se 
pueden encontrar detalladas descripciones de cómo el ferrocarril y el telé­
grafo —él mismo un producto del ferrocarril— alteraron la estrategia ópti­
ma para la obtención de información —hasta entonces consistente en la 
especialización en un producto y una función lo más concretos posible—, y 
con ello redujeron las largas cadenas comerciales existentes: a un solo 
intermediario donde antes había existido un mínimo de tres —comercio 
del algodón o venta de manufacturas a la población rural— o de cinco — 
comercio de cereales—. Se muestra también en detalle el crecimiento de las 
grandes casas de venta por correo, que, apoyándose en el ferrocarril y el 
telégrafo, pasaron a cubrir la demanda de la población dispersa, o el desa­
rrollo del gran almacén, esta vez fundamentado sobre la gran ciudad y la 
red de transporte urbano. Las impresionantes innovaciones organizativas 
que desarrollaron empresas como éstas, y sobre todo las que introdujeron 
las grandes compañías ferroviarias —la contabilidad de costes, la estructura 
staff-and-line y otras—, aparecen descritas, y sus razones explicadas, en este 
libro. 

Desde luego, no todo es integración vertical en el trabajo de Chandler. 
Seguramente, la integración de una red ferroviaria en unas pocas grandes 
empresas tiene bastante más de integración vertical que de integración 
horizontal, pero también la intensidad en capital fijo, en energía —especial­
mente en calor— y el acceso a mayores mercados gracias a la revolución de 
los transportes abrieron el camino a economías de escala en la producción y 
la distribución. No obstante, la gran empresa industrial norteamericana, 

277 



SEBASTIAN COLL MARTIN 

desde la siderurgia y la metalurgia no férrea hasta el tabaco, pasando por la 
industria de maquinaria, la química, la destilación del petróleo, la destila­
ción de otros líquidos como los alcoholes o los refrescos de cola y, en fin, 
la industria de la alimentación, una vez que montaron sus grandes plantas 
para la fabricación acudieron a la integración vertical para reducir sus cos­
tes de transacción, a menudo impuestos por la dificultad de proveerse en el 
mercado de inputs en las cantidades, calidades y plazos requeridos. 

Particularmente excitante es la historia de las industrias cuya produc­
ción no pudo encontrar salida a través de los distribuidores tradicionales, y 
que, por lo tanto, tuvieron que montar sus propias redes de distribución. 
Industrias que fabricaban productos nuevos —como los refrescos de cola, 
la leche en polvo, la carne congelada o los copos de cereales— tuvieron que 
volcar sus grandes recursos en la conquista directa del consumidor. Otros 
productos cuya distribución está sujeta a restricciones tecnológicas impor­
tantes —pensemos en la propia carne congelada, la cerveza o el petróleo—, 
aquellos cuya venta exige servicios especiales de demostración, instalación, 
atención postventa y/o crédito al comprador, como sucede con la maquina­
ria de todo tipo o con el material fotográfico, obligaron a las empresas que 
los producían a montar redes propias para la venta al cliente, agregando así 
las actividades de producción y distribución en otro ejemplo claro de inte­
gración vertical, esta vez hacia adelante. 

En resumen, la tarea que ha llevado a cabo la mejor historia empresarial 
que se hace en universidades americanas es la de mostrar cómo las nuevas 
condiciones en cuanto a costes del mercado o costes internos de la empresa 
ha dado lugar a un proceso de crecimiento de la empresa americana que, sin 
embargo —y éste no es el lugar para tratar de las razones—, no parece 
haber dado lugar a verdaderos monopolios, sino más bien a oligopolios que 
oscilan entre la cooperación y la desconfianza mutua. El proceso se asienta, 
por el contrario, en una reducción de costes trasladada, al menos parcial­
mente, a los precios, y no en la presencia de precios de monopoho. 

Más allá de lo que suceda en un sector concreto, la gran corporación 
americana ha diversificado sus actividades convirtiéndose en empresa 
multidivisión. Chandler sólo trata tangencialmente este último desarrollo, 
relacionando sus orígenes con las economías de escala que las empresas 
podían obtener extendiendo su actividad a sectores afines. Oliver WiUiam-
son, por el contrario, trata este fenómeno con mayor profundidad en varias 
de sus obras, manteniendo la postura de que, así como los costes de tran­
sacción en el mercado de bienes llevan a la integración vertical, los mismos 
costes de transacción, pero en el mercado de capitales, inducen a la gran 
empresa a sustituir también a este mercado en sus funciones'^. 

''' Véase, para una exposición resumida, WiUiamson (1980¿), p. 187. Esta interpretación 
de la empresa multidivisión tiene un paralelo, para la empresa multinacional, en Jean-Fran-
^ois Hcnnart (1982), (1986), (1987) y (1991). 
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