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RESUMEN

El sistema de franquicia sigue su avance imparable en todo el mundo, tanto en los paises
mas desarrollados comercialmente como en los que tienen unas estructuras comerciales mas
anticuadas. Esta es la razon de que actualmente sea centro de atencién en las investigaciones
cientificas en el area de los negocios. Las cadenas que operan en franquicia realizan su expansion
utilizando unidades propias y franquiciadas, en este contexto, nuestro trabajo tiene como objetivo
tratar de determinar qué tipos de unidades son mas eficientes. Unidades propias y franquiciadas son
comparadas a través de los siguientes indicadores: ventas por empleado, ventas por establecimiento y
empleados por establecimiento. Utilizamos como medida del desempefio de las cadenas: rentabilidad
econdmica, ingresos y resultados ordinarios. Este campo de investigacion sobre la franquicia no ha
sido desarrollado en Espafia y ha sido escasamente tratado en la literatura cientifica internacional.
EALABRAS CLAVE: Sistema de franquicia, Unidades franquiciadas, Unidades propias, Eficiencia,
Teoria de la agencia, Teoria de escasez de recursos, Teoria de extension de riesgo.

ABSTRACT

Franchising system continues its unstoppable advance worldwide, as in the most
commercially developed countries as in those that have some more antiquated commercial structures.
For that reason, nowadays, this is an important research topic in the business area. Franchising chains
expand themselves through own and franchised units, in this context, this work intends to determine
what kinds of units are more efficient. Own and franchised units are compared by the following
indexes: sales per employee, sales per establishment and employees per establishment. As
performances measures has been used: ROI (return on investment), incomes and ordinary results.
This field of research has not been developed in Spain and scantly treated in the scientific
international literature.
KEYWORDS: Franchise system, Franchised units, Own units, Eficiency, Agency theory, Resource
scarcity theory, Extension risk theory.

1. INTRODUCCION Y JUSTIFICACION DEL TEMA DE INVESTIGACION

El sistema de franquicia se identifica como un formato de comercio que contribuye a la
modernizacion de las estructuras comerciales. En las Gltimas décadas, con independencia del
grado de desarrollo, la franquicia presenta en todos los paises del mundo un continuo avance en
lo que hace referencia al niimero de ensefias y establecimientos franquiciados. En Estados
Unidos, el pais de mayor desarrollo de la franquicia, al final de la década de los 80, el sistema
de franquicia representaba en torno al 34 % (Diez y Galan, 1989) y, en la actualidad, se estima
que supera el 40 % (Swartz, 2001; Welsh y Alon, 2004; Welsh , Alon y Falbe, 2006), o 50 %
(Falbe, Dandridge y Kumar, 1999) del comercio minorista. Por esta razon, Shane y Spell
(1997) afirman que la franquicia constituye el modo dominante del espiritu emprendedor
minorista en los Estados Unidos.
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En Espafa inicia su despegue en la década de los 80 y su cuota de mercado en el
comercio minorista era practicamente inexistente (Diez y Galan, 1989). Hoy dia la franquicia
supone en Espafa un 9,9 % (Tormo, 2007) de los establecimientos minoristas y el 16,7 %
(AEF, 2007) o un 14,68 % (Tormo, 2007) del total de facturacion del comercio minorista.

Considerando la totalidad de franquicias que operan en Espafia en el periodo 1993-
2006, la tabla 1 pone de manifiesto lo siguiente:

Tabla 1. El sistema franquicia en Espaiia (1993-2006)

Unidades Unidades Unidades % Unidades

Anuario Ensefias totales propias franquiciadas franquiciadas
1993 213 22.708 5.786 16.922 75%
1994 245 23.566 5.702 17.864 76%
1995 281 24.544 6.047 18.497 75%
1996 338 26.305 6.846 19.459 74%
1997 408 19.323 5.250 14.073 73%
1998 480 22.643 6.517 16.126 1%
1999 515 25.513 7.365 18.148 71%
2000 541 27.834 7.752 20.082 2%
2001 563 31.701 9.022 22.679 72%
2002 624 33.982 9.693 24.289 71%
2003 651 36.997 10.357 26.640 72%
2004 663 39.455 10.449 29.006 74%
2005 685 43.095 10.925 32.170 75%
2006 722 46.900 12.034 34.866 74 %

Fuente: Anuarios de franchising y comercio asociado

En primer lugar, se corrobora el hecho de que el sistema de franquicia, en general, opera
bajo la formula de sistema dual o hibrido, es decir, a través de unidades propias y
franquiciadas. En segundo lugar, que las unidades franquiciadas suponen por término medio,
como minimo, mas del 71 % y, por el contrario, las unidades propias no alcanzan nunca el 30
% del total. En tercer lugar, no ha habido grandes oscilaciones en el porcentaje de unidades
franquiciadas, minimo 71 % y maximo 76 %, en el periodo analizado, aunque esto varia segiin
la fuente, asi Tormo (2007) eleva la cifra de unidades franquiciadas al 81 %.

En cuarto lugar, delimitamos un primer periodo (1994-98) de descenso sostenido pero
muy leve, seguido de un segundo periodo (1998-2006) en el que porcentaje de unidades
franquiciadas inicia un continuo aumento, también muy leve, que le lleva a obtener los mismos
porcentajes que en los comienzos de la década de los noventa.

La tabla 2 nos muestra a nivel sectorial la situacion y evolucion de lo que representan
las unidades franquiciadas en el sistema de franquicia espaiiol en el periodo 1994-2006.
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Tabla 2. Evolucién del porcentaje de unidades franquiciadas por sectores
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1994 72 83 80 | 92 | 90 | 75 75 86 86 76
1995 71 84 | 78 89 | 91 75 | 65 87 87 75
1996 69 84 | 76 | 87 | 78 | 73 | 64 | 87 89 89 74
1997 55 85 | 75 86 | 74 | 71 76 | 77 79 79 73
1998 54 80 | 75 86 | 82 | 70 | 75 80 71 72 71
1999 52 79 | 71 80 | 88 | 68 76 | 79 75 75 71
2000 53 78 | 71 82 | 91 69 | 79 | 76 75 75 72
2001 53 75 | 71 83 90 | 69 | 78 | 76 73 74 72
2002 50 76 | 69 | 79 | 8 | 68 | 78 80 74 75 71
2003 48 74 | 67 81 84 | 67 | 80 | 81 75 76 72
2004 48 75 67 82 | 86 | 68 84 | 82 76 77 74
2005 47 77 | 66 | 84 | 88 | 69 | 85 81 78 79 75
2006 47 76 | 66 | 82 | 8 | 68 86 | 82 77 77 74

Fuente: Anuario espafol de franchising y comercio asociado (1994-2005)

El “comercio minorista” (retailing) presenta una pequefia disminucion del porcentaje de
unidades franquiciadas en siete puntos, pasando del 75 % en 1994 al 68 % en 2006. Esta
disminucion es debida fundamentalmente al sector del “Gran Consumo” que pasa del 72 % de
unidades franquiciadas en 1994 al 47 % en 2006. Esta es una tendencia clara ya que las
empresas que forman este sector, especialmente las de alimentacion, en nuestro pais presentan
una tendencia al abandono o menor utilizacion de la franquicia.

Los otros sectores del “comercio minorista” presentan igualmente una disminucion pero
de una cuantia desigual. Asi, en el mismo periodo, el sector de “equipamiento diverso”
disminuye en 4 puntos, el “comercio especializado” baja 7 puntos, el sector de “equipamiento
de hogar” 10 puntos y, por ultimo, el “equipamiento a la persona” presenta una disminucion
mas significativa de 14 puntos porcentuales.

El segundo gran sector clasico y emblematico en el sistema de franquicia es el de
“Hosteleria y Restauracion”. Muestra inequivoca de que apuesta decididamente por la
franquicia, es que presenta un importante aumento, en el periodo considerado, de 11 puntos
porcentuales.
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El tercer gran sector, el de mayor evolucién en los Gltimos afios en los paises mas
desarrollados comercialmente, es el sector de “servicios”. Observamos que en el periodo
considerado ha bajado 9 puntos porcentuales en la utilizacion del sistema de franquicia. Este
hecho que puede parecer sorprendente, puede estar justificado por la incorporacion al sistema
de franquicia de empresas que operaban bajo otros formatos con multiples unidades propias u
otras formas de asociacionismo que, al empezar a utilizar la franquicia como forma de
expansion, incorporaron muchas unidades propias reduciendo el porcentaje de unidades
franquiciadas respecto al total en el sector, como por ejemplo, las agencias de viajes.

Por tanto, el sistema de franquicia se configura como un sistema dual o mixto en la que
en cada cadena se integran un conjunto de unidades propias del franquiciador (estrategia de
sucursalismo) y otro unidades franquiciadas (estrategia de asociacionismo).

En este contexto, el objetivo central de nuestro trabajo consiste en estudiar y analizar la
dualidad del sistema de franquicia tratando de determinar cual de los dos tipos, unidades
propias o franquiciadas son mas eficientes. En nuestra investigacion utilizamos los siguientes
indicadores: ventas por empleado, ventas por establecimiento y niimero de empleados por
establecimiento. Seguidamente, procederemos a analizar como influyen estos indicadores en
los resultados empresariales de las cadenas. Las variables de performance consideradas son:
ingresos ordinarios, resultados ordinarios y rentabilidad econdémica. Todos los analisis se haran
a nivel global de la muestra, a nivel de estrategia de distribucion (dual o monocanal) y a nivel
de sectores (comercio minorista, servicios y hosteleria-restauracion).

2. MARCO TEORICO E HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION
2.1. Lineas de investigacién en el sistema de franquicia

La primera clasificacion sobre las lineas de investigacion en franquicia se debe a Elango
y Fried (1997). Posteriormente, en base a este trabajo, Diez, Rondan y Navarro (2004) o Diez y
Rondén (2004) realizan un trabajo en el que establecen cuatro grandes lineas de investigacion
para el sistema de franquicia, que resefiamos seguidamente y citamos algunos trabajos
significativos:

Razones sociales de la franquicia: balance social de la franquicia (Hunt, 1972), el
contrato de franquicia (Caves y Murphy, 1976; Hadfield, 1990; Mathewson y Winter, 1985;
Lafontaine y Kaufmann, 1994; Lafontaine y Shaw, 1996), ética en la franquicia (Preble y
Hoffman, 1999).

Investigaciones sobre el franquiciador: razones para franquiciar (Oxenfelt y Kelly,
1969; Alon, 2001; Julian y Castrogiovanini, 1995; Lafontaine y Kaufmann, 1994;
Castrogiovanni y Justis, 2002; Calderon, 1998; Lopez y Ventura, 2002), unidades propias
versus franquiciadas (Bradach y Eckles, 1989; Dant, Kaufmann y Paswan, 1992, Thompson,
1992; Diaz-Bernardo, 2000; Thomas, O’Hara y Musgrave, 1990), internacionalizacion de la
franquicia: razones de la internacionalizacion (Hackett, 1976; Aydin y Kacker, 1989;
Huszagh, Huszagh y Mclntyre, 1992; Kedia, Ackerman, Bush y Justis, 1994; Lopez y
Gonzalez, 2001; Zietlow, 1995; Chan y Justis, 1993; Alon y Banai, 2000), seleccion de
franquiciados (Fenwick y Strombon, 1998; Morrison, 1997; Knight, 1986).

Investigaciones sobre el franquiciado: (Baron y Schmidt, 1991; Aquino y Rondén,
1999; Peterson y Dant, 1990; Diaz-Bernardo, Iniesta y Nueno, 1998; Padilla, 2002).

188 1SSN: 1135-2523 Investigaciones Europeas, Vol. 14, N°2, 2008, pp. 185-210



Unidades franquiciadas versus propias en el sistema de franquicia: una investigacion empirica

Relaciones franquiciador — franquiciado: (Hunt y Nevin, 1974; Lusch, 1977; Sibley y
Michie, 1982; Zeller, Achabal y Brown, 1980; Lewis y Lambert, 1991; Morrison, 1997; Sen,
1993; Schul, Little y Pride, 1985; Diaz-Bernardo, 2000; White, 1998; Bermuidez, 2002;
Lafontaine y Slade, 1997; Garcia, Sanzo y Trespalacios, 2004).

Nuestra investigacion se encuadra dentro de la segunda linea de investigacion (el
franquiciador) y dentro de ésta, en el apartado referido a “unidades propias versus
franquiciadas”.

2.2. Las Teorias en el sistema de franquicia

Las organizaciones que operan en franquicia adoptan estrategias diferentes. Algunas
apuestan y se desarrollan unicamente a través de unidades franquiciadas con la excepcion de
los establecimientos pilotos. Otras adoptan un sistema dual con unidades propias y
franquiciadas. En este ultimo caso, a la hora de abrir una nueva unidad, las empresas
franquiciadoras deben decidir qué establecimientos seran franquiciados y cuales propios.
También, algunas cadenas establecen como norma mantener un porcentaje fijo entre las
unidades propias y franquiciadas, por ejemplo, 20 % y 80 %, respectivamente.

Dant, Kaufmann y Paswan (1992), indican las ventajas de mantener establecimientos
propios y franquiciados, resaltando que una de las ventajas de los establecimientos
franquiciados es que sirven para valorar los resultados de las unidades de la cadena, lo que
puede provocar una sana competencia entre unidades propias y franquiciadas. Bradach y
Eckles (1989), sugieren que las redes de franquicia emplean un sistema con unidades
franquiciadas y propias no solo porque determinados establecimientos son mds apropiados para
uno u otro tipo de propiedad, sino porque la existencia de unos tiene impactos positivos en la
gestion de otros. Asi, este sistema dual puede ayudar a mantener una uniformidad en todos los
establecimientos ademas de conseguir adaptarse a los mercados locales.

Segun Combs y Castrogiovanni (1994), la investigacion en franquicia trata de explicar
la existencia de esta dualidad en el sistema de franquicia y porqué los franquiciadores escogen
unas unidades como propias y otras como franquiciadas (Brickley y Dark, 1987; Carney y
Gedajlovic, 1991; Caves y Murphy, 1976; Hunt, 1973; Inaba, 1980; Martin, 1988; Norton,
1988-a; Norton, 1988-b; Oxenfeldt y Kelly, 1969, Rubin 1978). Combs y Castrogiovanni
(1994), afirman que para explicar la estrategia del franquiciador dominan tres teorias:

o La “teoria de la escasez de recursos”, basada en el del ciclo de vida de producto, se
fundamenta en que los franquiciadores que comienzan su actividad y/o son de menor
tamafio adoptan la franquicia para conseguir los recursos necesarios para el
crecimiento de forma que les permita realizar un crecimiento rapido para alcanzar un
tamafio minimo eficiente (Hunt, 1973; Anderson, 1984; Caves y Murphy, 1976;
Martin, 1988; Oxenfeldt y Kelly, 1969; Lafontaine y Kaufmann, 1994; Norton, 1995;
Bradach, 1998; Combs y Ketchen, 1999; Combs, Ketchen y Hoover, 2004). Tienen la
consideracién de recursos escasos no solo el capital, sino también la capacidad
directiva y el conocimiento del mercado local. Segun este enfoque, con el transcurso
del tiempo y el crecimiento de la cadena, los franquiciadores acumulan recursos
propios y disminuyen las necesidades de buscar socios franquiciados. En este sentido,
algunas cadenas de franquicia deciden no renovar los contratos con sus franquiciados,
comenzando por los de mayor tamafio y/o rentables. Siguiendo esta orientacioén, a
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largo plazo, la mayor parte de las unidades serian propias en detrimento de las
franquiciadas. Estas ultimas, estarian localizadas en areas de menor concentracion
urbana o menores ventas. Este razonamiento sirvid para que Oxenfeldt y Kelly (1969)
formulasen la Teoria del Ciclo de Vida en la franquicia. La teoria de escasez de
recursos ha recibido muchos apoyos empiricos: Hunt (1973), Anderson (1984) y
Caves y Murphy (1976). Sin embargo, también ha recibido severas criticas de
investigadores que consideran esta forma de actuar menos eficiente que acudir al
mercado de capitales para conseguir recursos (Rubin 1978).

e La “feoria de agencia”, que aporta una segunda perspectiva sobre la expansion de un
negocio mediante franquicia, indica que los franquiciadores deciden entre unidad
propia o franquiciada en funcion del coste de supervision. Desde esta perspectiva, se
considera a la franquicia como un sistema hibrido en el que los franquiciadores
procuran maximizar el valor del sistema de franquicia reduciendo al minimo el coste
de supervision (Klein, Crawford y Alchian, 1978; Rubin 1978). Se consideran costes
de supervision la capacidad directiva, el conocimiento del mercado local, la distancia
de la unidad con respecto a la oficina central, la densidad local demografica y la
proximidad entre las localizaciones de las unidades (Brickley y Dark, 1987; Caves y
Murphy, 1976; Martin, 1988; Norton 1988a; Norton, 1988b; Rubin, 1978). En este
sentido, la franquicia puede eliminar o reducir muchos de estos costes de supervision,
pues el operar mediante unidades franquiciadas frente a las propias, permiten al
franquiciador reducir los costes de control, ya que el franquiciado estd muy
incentivado intentando obtener la maxima rentabilidad de su negocio, lo que a su vez
redunda positivamente en la rentabilidad del franquiciador. Por tanto, la franquicia
proporciona al franquiciado mas incentivos para esforzarse de los que tendria el
encargado de una unidad propia de la cadena que trabaja por cuenta ajena y con un
salario fijo.En la literatura sobre franqucia, la teoria de la agencia es la que ha recibido
un mayor apoyo empirico (Brickley y Dark, 1987; Norton, 1988-a; Norton, 1988-b;
Klein, Crawford y Alchian, 1978; Carney and Gedajlovic; 1991; Hunt, 1973; Rubin,
1978; Mathewson y Winter, 1985; Martin, 1988 y 1993; Brickley, Dark y Weisbach,
1991; Krueger, 1991; Lafontaine, 1992; Lafontaine y Shaw, 1996; Shane, 1996;
Calderon, 1998; Moro, 2002; Lopez y Ventura, 2002).

e Finalmente, la “extension de riesgo” afirma que los franquiciadores hacen propias las
unidades mas interesantes y ofrecen como franquiciadas las que suponen un riesgo
mayor. Segun esta teoria, la franquicia permite a un franquiciador, contrario al riesgo,
mantener el control de las unidades consideradas como mas interesantes dejando las
mas "arriesgadas" en manos de franquiciados.

Estas tres teorias individualmente no han logrado una total explicacion de las razones
que llevan a los empresarios a usar la franquicia, pero si han permitido realizar importantes
contribuciones por parte de distintos autores. En este contexto, mas que posicionarnos en una
teoria en detrimento de las otras, consideramos necesario adoptar un enfoque integrador,
tomando como nexo comun el hecho de que el franquiciador utilizard unidades propias o
franquiciadas sobre la base de la eficiencia (Teoria de la Eficiencia Administrativa), eligiendo
aquella alternativa de crecimiento que mayores ventajas competitivas le genere.
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2.3. Planteamiento de hipotesis

En el presente trabajo, se emplearan tres indicadores para evaluar la eficiencia de la
cadena de franquicia: ventas por empleado, ventas por establecimiento y empleados por
establecimiento.

Las ventas por empleado es una medida de eficiencia de los establecimientos. En
principio, siguiendo la Teoria de la Agencia partimos del supuesto que los establecimientos
franquiciados son mas eficientes que los propios. No obstante, Norton (1988-a) indica que
cuando las ventas por empleado son altas, son preferibles unidades propias a franquiciadas.
Aunque la decision es dificil, en base a investigaciones precedentes y nuestro conocimiento de
la franquicia en Espafia, nos alineamos en esta ultima postura y planteamos las siguientes
hipotesis referidas a las ventas por empleado en la franquicia espafiola:

Hipotesis 1: Las ventas por empleado en las unidades propias son significativamente
mayores que las de las unidades franquiciadas.

Hipotesis 2: Las ventas por empleado en las unidades propias son significativamente
mayores que las de las unidades franquiciadas en las cadenas que operan con una estrategia
dual.

Hipotesis 3: Las ventas por empleado en las unidades propias son significativamente
mayores que las de las unidades franquiciadas en el sector de “comercio minorista”.

Hipotesis 4: Las ventas por empleado en las unidades propias son significativamente
mayores que las de las unidades franquiciadas en el sector de “servicios”.

Hipotesis 5: Las ventas por empleado en las unidades propias son significativamente
mayores que las de las unidades franquiciadas en el sector de “hosteleria y restauracion”.

En cuanto a las ventas por establecimiento, la investigacion empirica sobre este tema
también arroja resultados dispares. Mientras que Shelton (1967) concluye que las ventas y los
beneficios de las unidades franquiciadas son superiores a las de las unidades propias,
posteriormente, Anderson (1984), Bracker y Pearson (1986) no encuentran diferencias entre
las ventas de establecimientos propios y franquiciados.

Respecto al nimero de unidades franquiciadas frente a las propias en los sistemas
duales, Diaz-Bernardo (2000) indica que se tiende al mantenimiento de un equilibrio entre
establecimientos propios y franquiciados. ;(Cuales son los establecimientos que deben
mantenerse bajo propiedad de la cadena y cuales deben franquiciarse? Generalmente los
franquiciadores se quedan con las mejores localizaciones para sus establecimientos, aunque
esto, ciertamente, podria estar en contra de la filosofia de cooperacion y compromiso entre
franquiciadores y franquiciados. Por otro lado, en algunos estudios se ha analizado la
transformacion de establecimientos franquiciados en propios, y esto ocurre cuando las unidades
franquiciadas alcanzan altas ventas (Thomas, O’Hara y Musgrave, 1990). Martin (1988) dio
apoyo empirico a la Teoria de la Extension del Riesgo mostrando que los franquiciadores
tienden a tener como unidades propias las que proporcionan ventas mas altas y aquellas de
ventas mas inciertas en franquicia. Siguiendo esta ultima teoria, formulamos las siguientes
hipotesis referidas a las ventas por unidad::

Hipodtesis 6: Las ventas por establecimiento en las unidades propias son
significativamente mayores que las ventas por establecimiento en las unidades franquiciadas.
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Hipotesis 7: Las ventas por establecimiento en las unidades propias son
significativamente mayores que las ventas por establecimiento en las unidades franquiciadas
en las cadenas que operan con una estrategia dual.

Hipotesis 8: Las ventas por establecimiento en las unidades propias son
significativamente mayores que las ventas por establecimiento en las unidades franquiciadas
en el sector de “comercio minorista”.

Hipotesis 9: Las ventas por establecimiento en las unidades propias son
significativamente mayores que las ventas por establecimiento en las unidades franquiciadas
en el sector de “servicios”.

Hipdtesis 10: Las ventas por establecimiento en las unidades propias son
significativamente mayores que las ventas por establecimiento en las unidades franquiciadas
en el sector de “hosteleria y restauracion”.

Respecto al numero de empleados por establecimiento, debemos tener en cuenta que
una de las caracteristicas fundamentales del sistema de franquicia es la uniformidad de los
establecimientos. Los franquiciadores pueden adoptar dos estrategias alternativas: en primer
lugar, todos los establecimientos son semejantes en cuanto a su tamafio, area de exclusividad,
etc. o, por el contrario, presentar unidades diferenciadas en funcion de los mercados en los que
estd presente (2 o 3 tipos de establecimientos). Siguiendo el estudio de Thompson (1992) se
concluye que las unidades propias se localizan en areas urbanas y/o de alta densidad de
poblacién, presentando un mayor tamafio. Una de las posibles medidas del tamafio de los
establecimientos es el nimero de empleados. Por tanto, inferimos las siguientes hipotesis
referidas al nimero de empleados por unidad:

Hipotesis 11: El niimero de empleados por establecimiento en las unidades propias es
significativamente mayor que en las unidades franquiciadas.

Hipotesis 12: El nimero de empleados por establecimiento en las unidades propias es
significativamente mayor que en las unidades franquiciadas en las cadenas que operan con una
estrategia dual.

Hipétesis 13: El nimero de empleados por establecimiento en las unidades propias es
significativamente mayor que en las unidades franquiciadas en el sector de “comercio
minorista”.

Hipétesis 14: El nimero de empleados por establecimiento en las unidades propias es
significativamente mayor que en las unidades franquiciadas en el sector de “servicios”.

Hipotesis 15: El nimero de empleados por establecimiento en las unidades propias es
significativamente mayor que en las unidades franquiciadas en el sector de “hosteleria y
restauracion”.

3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

El objetivo central de nuestro trabajo precisa, a nivel de cadena de franquicia,
informacion de las medias ventas/empleado (V/E), ventas/unidad (V/U) y empleados/unidad
(E/U) desglosado en dos subconjuntos: unidades propias (UP) y unidades franquiciadas (UF).
Los multiples anuarios de franquicia existentes, no recogen estos datos a nivel de cadena por lo
que no podemos trabajar con la totalidad de las cadenas de franquicia que operan en Espaiia.

192 1SSN: 1135-2523 Investigaciones Europeas, Vol. 14, N°2, 2008, pp. 185-210



Unidades franquiciadas versus propias en el sistema de franquicia: una investigacion empirica

La mayor dificultad es obtener datos sobre ventas y empleados de UP y UF para cada red o
sistema de franquicia.

La muestra utilizada en nuestra investigacion ha sido extraida de la Revista “En
Franquicia”, nimero 81 de octubre de 2005 en el que publica el “Ranking de Ventas”. En este
numero se recogen los datos de las 211 franquicias de mayor facturacion referidos al afio 2003
y 2004. La revista “En Franquicia” es una de las mas prestigiosas y rigurosas en el ambito de la
franquicia en Espafia, lo que unido a la publicacion anual de los datos referidos a los dos afios
anteriores permite una contrastacion de los mismos, haciendo que podamos utilizar esa muestra
en investigaciones cientificas con una cierta seguridad.

Ademas, coincidimos con Alon (2001), en que las bases de datos de anuarios se
utilizan frecuentemente en investigaciones de franquicia a nivel nacional ¢ internacional (Alon
1999; Alon, 2001; Combs y Castrogiovanni, 1994; Lafontaine, 1992; Martin y Justis, 1993;
Shane, 1996; Shane, 1998). Aunque los datos recogidos son aportados por los franquiciadores,
varios investigadores declaran que no existen sesgos importantes (Shane 1996; Combs y
Castrogiovanni, 1994) ya que los anuarios validan (siguen criterios rigurosos para la inclusion
de las franquicias) por encima del 80 % de los datos.

Debemos hacer notar que aunque la muestra seleccionada se refiere a las franquicias de
mayor facturacion, algunos datos significativos son similares a la media de la totalidad del
sistema de franquicia espafiol. Segun el Anuario de Franchisa de 2005 el porcentaje de
unidades franquiciadas en el sistema era del 75 %, en nuestra muestra es del 76 %. Segun el
Anuario de la AEF (Asociacion Espafiola de Franquiciadores) del 2005, el 81,69% de las
ensefias eran de origen espaiiol y el 18,31 % de origen extranjero, en nuestra muestra, el 82,94
son cadenas de origen nacional y el 17,06 de origen internacional. Como podemos ver los datos
muestrales son similares al total nacional.

Los datos de las tres variables que miden el desempefio o performance (rentabilidad
econdmica, resultados ordinarios, ingresos ordinarios) para cada una de las cadenas de
franquicia espafiolas fueron extraidos de la base de datos SABI' que contiene informacion
detallada sobre las empresas Espaiiolas.

Los datos con los que hemos trabajado en nuestra investigacion se refieren a los
obtenidos por la franquicia en el afio 2004.

Partiendo del Ranking 2005 de las Franquicias Espafiolas de mayores ventas,
elaboramos los indicadores: ventas/empleado (V/E), ventas/unidad (V/U) y empleados/unidad
(E/U), obteniendo dos series para cada uno de ellos, la primera para las unidades propias (UP)
y la segunda para las unidades franquiciadas (UF). Estos calculos se efectuan para la totalidad
de la muestra, pero también en funcion de la estrategia adoptada (dual o monocanal®) y a nivel

EERNT3

sectorial (“comercio minorista”, “servicios” y “hosteleria y restauracion”).

La metodologia a emplear sera comparar las diferencias medias entre UP y UF de los
valores obtenidos para V/E, V/U y E/U. Utilizaremos el “test de diferencias de medias” para la
contrastacion de las hipotesis lo que nos permitird verificar si las diferencias de las medias
entre UP y UF son significativas.

Para poder conseguir el segundo objetivo de la investigacion hay que complementar el
analisis precedente estudiando si existen diferencias de desempefio (performance) entre las
empresas que siguen una u otra estrategia y, también, entre los sectores considerados. Es decir,
vamos a analizar si las empresas que siguen la estrategia dual obtienen mejores performance
que las que siguen la estrategia monocanal. Igualmente, comparar y ver si hay algin sector que
consigue mejores resultados que los otros.
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Como las pruebas de normalidad resefiadas en los anexos I a IV, ponen de manifiesto la no
normalidad de las variables, en nuestro analisis utilizaremos pruebas no paramétricas, en concreto, el
test de Mann-Whitney para dos muestras independientes en el caso de estrategia dual versus
monocanal y el de Kruskal-Wallis para K muestras independientes en el analisis sectorial.

4. RESULTADOS Y DISCUSION

Se ha utilizado el software SPSS V.14.0 para llevar a cabo los anlisis correspondientes.
Debido a que muchas pruebas estadisticas precisan que los datos son distribuidos normalmente,
procedemos a realizar las pruebas de normalidad de las variables. Los Anexos I a VI muestran
los resultados obtenidos aplicando a las variables los tests de normalidad de Kolgomorov-
Smirnov y Shapiro-Wilk. Practicamente la totalidad de los tests arrojan resultados negativos y
no se acepta la normalidad de las variables analizadas. Unicamente cumple la normalidad la
variable V/E de las UF en el sector “hosteleria y restauracion”. Por tanto, procedemos a utilizar
el test no paramétrico para dos muestras relacionadas de Wilcoxon. Las tablas 3 a 5 resumen
los resultados de los distintos tests de Wilcoxon efectuados sobre las variables de analisis.
Aunque también mostramos los resultados a nivel de estrategia monocanal, no hemos
formulado ninguna hipoétesis sobre esta estrategia, ya que no ha lugar a comparaciones entre
UP y UF dado el nimero exiguo o inexistente de UP en esta estrategia.

4.1. Ventas medias por empleado (V/E)

La tabla 3 resume los datos obtenidos sobre el indicador V/E. Esta tabla indica que, en
todos los casos de estudio (a nivel del total poblacional, estrategia de distribucion y sector), las
ventas medias por empleado en UP son mayores que en UF. Los estadisticos de contraste
ponen de manifiesto que estas diferencias son estadisticamente significativas (con valores de
0.000) para el sector “comercio minorista (retail)” y no para las restantes series cuyos valores
superan el valor minimo exigido (< 0,05). Por tanto, aunque se confirma el sentido de las
hipotesis 1 a 5 (V/E son mayores en UP que UF), inicamente se confirma la hipotesis 3 y no se
aceptan las hipotesis 1, 2,4y 5.

Tabla 3. Ventas medias por empleado (V/E)

Estrategia Sector
Total Hosto
Muestra Dual Monocanal | Retail | Servicios Rest
UF 90.574 | 102.267 80.180 | 107.558 95.923 47.500
Ventas/empleado UP 113.770 | 103.611 126.300 | 135.894 125.188 48.434
% 25.6 % 1.3 % 57,1% | 26,3% 30,5 % 2%
UP/UF ’ ’
Rangos negativos (a) 51,1 % | 46,5% 56,7% | 54,8% 42,5 % 55,2 %
Rangos Positivos (b) 46,6 % | 50,7 % 41,7% | 43,5% 52,5 % 44,8 %
Empates (c) 2,8 % 2,8 % 1,6 % 1,6 % 5% 0%
Estadisticos de contraste (e)
Ventas/Empleado (UF — UP)
Z (d) -1,068 - 111 -1,374 -,722 -,500 -,346
Sig. asint6t. (bilateral) ,286 912 ,170 ,000 ,617 ,729

(a) Ventas/Empleado UF < UP; (b) Ventas/Empleado UF > UP ; (c¢) Ventas/Empleado UF = UP ;
(d) Basado en los rangos positivos; (¢) Prueba de rangos con signo de Wilcoxon
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Estos resultados corroboran el hecho de que la investigacion sobre este apartado haya
tenido resultados contrapuestos. Algunos estudios indican que son mayores las V/E en UP
(acorde con la teoria de la extension de riesgo), otras que las V/E son mayores en UF que en
UP (lo que estaria de acuerdo con la teoria de la agencia) y otros, como es nuestro caso, no
encuentran diferencias significativas entre V/E de UP y UF.

Para una mayor comprension de la franquicia, creemos que esta hipotesis tiene que ser
considerada en relacion con otras variables, ya que por si sola V/E es poco explicativa.
Debemos considerar, ademas de V/E otros factores anadidos como: diferencias de tamaio,
nimero de empleados, localizacion, etc., entre UP y UF con el fin de conseguir una mejor
comprension de esta hipdtesis. Algunas de las razones que justifican el resultado asociado a
esta hipdtesis en nuestro estudio es que la mayor motivacion que pueda tener el franquiciado
(cuya retribucion va a ser consecuencia de su eficiencia en el trabajo frente al gerente de una
unidad propia que trabaja a sueldo del franquiciador) no se traslada a los empleados del
franquiciado o también, que no se consiguen mas V/E en UF porque los locales estan situadas
en peores emplazamientos o localizaciones.

La superioridad solo es muy amplia (57,1 %) en el caso de las cadenas que operan con
la estrategia monocanal, esto es logico ya que normalmente, en esta estrategia, las unidades
propias son los establecimientos pilotos que dieron origen a la franquicia, los que suelen tener
una mayor dimensidén, mejor ubicacion, etc. La superioridad es, también, importante a nivel
global de la franquicia (25,6 %), de los sectores de “retail” (26,3 %) y “servicios” (30,5 %), y
practicamente no hay diferencias a nivel de estrategia dual (1,3 %) y del sector de “hosteleria y
restauracion” (2 %).

Examinando el nimero de cadenas en las que V/E de UP superan a las UF observamos
que la superioridad de las UP es mas reducida. El porcentaje del nimero de cadenas en que las
V/E de UP superan a las de las UF, sucede a nivel poblacional (51,1 %), estrategia monocanal
(56,7 %), sector “retail” (54,8 %) y sector “hosteleria y restauracion” (55,2 %). Por el
contrario, por este indicador son mas eficientes las UF en la estrategia dual (50,7 %) y el sector
“servicios” (52,5 %).

A nivel de estrategia observamos que las V/E de UP en los sistemas duales es inferior a
las que solo operan en franquicia (103.611 frente a 126.300) y, por el contrario, son superiores
en las ventas medias de las UF (102.267 frente a 80.180). A nivel de sector, las mayores V/E se
producen en el “comercio minorista” tanto a nivel de UP (135.894) como UF (107.558),
aunque la diferencia de estos valores es pequefia sobre el sector “servicios”. No sucede lo
mismo y es preciso resaltar que en el sector “hosteleria y restauracion” los valores de V/E en
UP (48.434) y UF (47.500) son inferiores a los otros sectores en mas del 50 %.

4.2. Ventas medias por establecimiento o unidad (V/U)

La tabla 4 ilustra los datos del indicador V/U. En todos los niveles del estudio, las V/U
de las UP presentan valores muy superiores a los de las UF. Todos los estadisticos de contraste
de la tabla 4, presentan el valor 0.000, por tanto se comprueba que las diferencias entre UF y
UP para la variable V/U son estadisticamente significativas. Se comprueba no solo el sentido
de las hipotesis 6 a 10 (V/U son mayores en las UP que en las UF) sino lo que es mas
importante que todas son significativas, por tanto, se confirman las hipotesis 6, 7, 8, 9y 10.

Por tanto, se pone de relieve la mayor eficiencia de las UP frente a las UF en lo que
hace referencia a este indicador. Esta conclusion se alinea con la “teoria de la extension de
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riesgo” que preconiza que los franquiciadores hacen propias las unidades que estiman o
realizan mayores ventas, o la “teoria del ciclo de vida” cuando afirma que los franquiciadores
maduros no renuevan los contratos de las unidades de mayores ventas. En cierta medida,
siguiendo la “teoria de la extension de riesgo” las hipdtesis sobre V/U corroboran los
resultados de las hipotesis sobre V/E, que mostraban diferencias favorables a las unidades
propias aunque estas diferencias no fuesen significativas.

Tabla 4. Ventas medias por establecimiento (V/U)

Estrategia Sector
Total

Muestra Dual Monocanal | Retail | Servicios Host-

Rest
UF 416.240 | 455.300 380.690 | 460.300 | 307.540 493.160
UP 756.920 | 598.850 959.950 | 924.310 631.090 574.290
Ventas/unidad . 250 %, 200 % 205 % 16,4 %

0, 0,
UP/UE 812% | 31,5%

Rangos negativos (a) 69,2% | 66,7 % 23% | 743 % 578 % 742%
Rangos Positivos (b) 253% | 284% |  215% | 257% | 289% | 193%
Empates (¢) 55% | 49% 62% ] O0%| 133%| 65%

Estadisticos de contraste

(e
Ventas/Unidad (UF — UP)

Z (d) -6,171 (a) -3,750 -4,906 -4,711 -3,321 -2,389

Sig. Asintét. (bilateral) ,000 ,000 ,000 ,000 ,001 017

(a) Ventas/Unidad UF < UP ; (b) Ventas/Unidad UF > UP ; (c¢) Ventas/Unidad UF = UP ;
(d) Basado en los rangos positivos; (¢) Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

En todos los niveles de estudio, a nivel de cadena las V/U de las UP superan
ampliamente a las UF, minimo 15,4% en el sector de “hosteleria y restauracion” y maximo 252
% en la estrategia monocanal.

Examinando el niimero de cadenas en las que las V/U de las UP superan a las UF
observamos que la superioridad de las UP es también de gran importancia. El porcentaje del
nimero de cadenas en que las V/U de UP superan a las de las UF, se sitiia a nivel poblacional
en el 69,2 %, superando el 70 % en la estrategia monocanal (72,3 %) y en los sectores “retail”
(74,3 %) y “hosteleria y restauracion” (74,2 %). A nivel sectorial, las mayores V/U referidas a
las UP se aprecian en el “comercio minorista” (924.310) con diferencias importantes sobre los
otros dos sectores. Sin embargo, es el sector de “hosteleria y restauracion” el que proporciona
unas mayores V/U referidas a las UF (493.160), aunque la diferencia es muy pequefia con
respecto al sector “retail”.

4.3. Empleados por establecimiento o unidad (E/U)

La tabla 5 resume los datos del indicador E/U. En todos los casos de estudio, el nimero
de E/U en UP es mayor que en UF. Los estadisticos de contraste ponen de manifiesto que las
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diferencias de medias son estadisticamente significativas (con valores de 0.000) para todos los
casos con la excepcion del sector “hosteleria y restauracion” cuyo valor 0.242 supera el valor
minimo exigido (< 0.05). Por tanto, aunque se verifica el sentido de todas las hipotesis 11 a 15
(los empleados/unidad son mayores en las UP que en las UF), se confirman las hipotesis 11,
12, 13 y 14, pero no se acepta la hipotesis 15.

Tabla 5. Empleados medios por unidad

Total Estrategia Sector

Muestra Dual Monocanal Retail Servicios Host-Rest

UF 5,5 5,5 5.4 3.8 4,5 10,8

Empleados/Unidad UP 7,6 7 8,5 6,2 7,1 12,1

% UP/UF 38,2 % 27,3 % 57,4 % 63,2 % 578 % 12 %

Rangos negativos (a) 63,7 % 60 % 682% | 68,1% 63,8 % 533 %

Rangos Positivos (b) 23,3 % 26,2 % 19,7 % 21,7 % 21,3 % 30 %

Empates (c) 13 % 13,8 % 12,1 % 10,2 % 14,9 % 16,7 %
Estadisticos de contraste (e)
Empleados/Unidad (UF — UP)

Z (d) -5,833 -3,818 -4,390 -4,957 -3,575 -1,170

Sig. Asintét. (bilateral) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 242

(a) Empleados/Unidad UF < UP; (b) Empleados/Unidad UF > UP; (¢) Empleados/Unidad UF = UP
(d) Basado en los rangos positivos; (¢) Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

Estos valores, indican una superioridad de las UF frente a las UP que necesitan un
nimero de empleados mayor. De estos resultados se infiere claramente que las UF son mas
eficientes que las UP en lo que respecta a este indicador ya que las UF presentan un menor
numero de efectivos y nos lleva casi inevitablemente a considerar que las UF son de un tamafio
menor que las UP.

Ademas, conviene resaltar que al igual que para las V/U, el porcentaje de cadenas en las
que las diferencias de E/U muestran un valor superior para las UP frente a las UF es muy
elevado. Los resultados obtenidos para E/U son coherentes con los anteriores de V/E 'y V/U, y
conectan con la “teoria extension de riesgo” y, en parte, con la “teoria del ciclo de vida de la
franquicia” en detrimento de la “teoria de agencia”, considerando que el franquiciador hace
propias las unidades mas favorables y deja las de mas riesgo en franquicia.

El ntimero de cadenas en las que los E/U de las UP superan a las UF varia de un minimo
del 53,3 % en el sector de “hosteleria y restauracion” a un maximo del 68 % en las empresas de
estrategia monocanal (68,2 %) y en el sector “retail” (68,1 %). También, podemos resaltar el
amplio porcentaje, en todos los casos superior al 10 %, de empates, es decir, que el numero de
empleados de las UP y UF es el mismo. Esto es indicativo que para una importante cifra de
redes de franquicia priva la uniformidad en los establecimientos en cuanto a tamafio o
dimension y nimero de empleados. El mayor nlimero de empleados con gran diferencia se da
en el sector de “hosteleria y restauracion”, una media de 10,8 para las UF y de 12,1 para las
UP. Por el contrario, el sector “retail” es el que precisa un menor E/U, 3,8 de media para las
UP y 6,2 para las UF.

Por tanto, globalmente las UP tienen mas empleados que las UF, lo que nos lleva a la
evidencia de que las UP son de mayor tamafio que las UF. Ademas del tamaio, hay que
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considerar que las unidades propias suelen tener emplazamientos o localizaciones mejores
(ubicacion céntrica situadas grandes ciudades, mayor renta de los habitantes, mayor poblacion
en su area, mayor concentracion de la poblacion, etc.).

Los resultados obtenidos en nuestra investigacion son coherentes con la realidad
empresarial que se refleja en las estadisticas globales de la franquicia. La tabla 6 ha sido
elaborada a partir del Libro Oficial de la Franquicia de la AEF de los afios 2003 a 2006.

Tabla 6. La franquicia en Espaiia (2003-2006)

Anuario de la AEF 2003 2004 2005 2006 Muestra
Datos referidos al afio 2001 2002 2003 2004 2004
Numero de ensefias 646 634 650 649 211
% Propias 22,22 22,72 22,38 21,78 25,44
% Franquiciados 77,78 77,28 77,62 78,84 74,56
% Ventas Unidades Propias 29,25 31,58 29,42 27,80 40,84
% Ventas Unidades Franquiciadas 70,75 68,42 70,58 72,20 59,16
% Empleados Unidades Propias 31,42 24,55 27,25 26,42 28,69
% Empleados Unidades Franquiciadas 68,58 75,45 72,75 73,58 71,31
Ventas / Empleado (UP) 69.420 99.785 81.183 87.068 113.770
Ventas / Empleado (UF) 76.929 70.345 72.976 81.198 90.574
Ventas / Unidad (UP) 421.204 | 432.801 | 432.182 | 462.464 | 759.620
Ventas / Unidad (UF) 291.101 | 275.716 | 298.930 | 331.721 | 416.240
Empleados / Unidad (UP) 6,1 4,3 5,3 5,3 7,6
Empleados / Unidad (UF) 3,8 3,9 4,1 4,1 5,5

Fuente: Anuarios de la AEF (Asociacion Espafiola de Franquiciadores) 2003-2006

Analizando el periodo 2003-2006, podemos observar que el porcentaje de unidades
franquiciadas estd estabilizado en torno al 78 % con una levisima tendencia al alza. Las
unidades propias (21,78 %) suponen el 40 % de las ventas medias y con una tendencia clara de
alto crecimiento. Con respecto a la variacion en el nimero de empleados, se observa un
incremento de la participacion de los empleados de las UF (71,31 %) frente a la disminucion de
las UP (28,69 %).

Centrandonos en los datos del Anuario de 2006, con respecto a las V/E, no observamos
una clara tendencia en el periodo de analisis. Existe una practica igualdad entre V/E de UP
(87.068) y UF (81.198). Este ratio es claro indicador de que no hay superioridad entre el
personal de las UP y las UF.

El indicador V/U evidencia una superioridad amplia (39,4 %) de las UP (462.464)
frente a las UF (331.721). La mayor eficiencia de las UP tiene su reflejo en el hecho de que
representan el 21,78 % de las unidades y obtienen un 26,42 % de las ventas totales, por el
contrario, las UF son el 78,84 % y obtienen solamente el 72,20 % de las ventas. No obstante
hay una clara tendencia a su reduccion o acortamiento ya que el porcentaje de incremento es
mayor para las unidades franquiciadas (14 %) que para las propias (9,8 %).
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Por tultimo, el tercer indicador (E/U) evidencia un mayor nimero de empleados en las
unidades propias (5,3) frente a las franquiciadas (4,1) lo que supone una ventaja para estas
ultimas. No obstante, hay una tendencia clara a igualar el nimero de empleados en ambos tipos
de establecimientos ya que el numero de empleados de las franquiciadas se incrementa en un 8
% y el de las propias se reduce en un 12 % en el periodo de estudio.

En definitiva, las franquicias en Espafia cada vez utilizan mas las UF en detrimento de
las propias en una proporcion de 3,62 unidades franquiciadas frente a una propia. En principio
si observamos el indicador de V/E tenemos practicamente un empate técnico entre UP y UF.
Sin embargo, a través del ratio V/U, vemos que son mds eficientes las UP que las UF ya que
presentan unas V/U ciertamente superiores. Esto es consecuente con las “teoria de la escasez
de recursos”, “teoria del ciclo de vida de la franquicia” y “teoria de la extension del riesgo” y
en franca oposicion a la “teoria de la agencia” que es la que ha tenido mayor relevancia en las

investigaciones sobre franquicia.

Sin embargo, las V/U no es un claro indicador de la superioridad de las UP frente a las
UF ya que puede ser debido a que las UP sean de mayor tamafio, tengan una mejor localizacion
u otras razones de este tipo. El ratio de E/U, en cierta medida, confirma este hecho ya nos
muestra que las UP tienen un numero de empleados mas alto que las franquiciadas lo que
puede ser indicativo de un mayor tamafio de los establecimientos propios, y menor tamafio y
numero de empleados en los franquiciados. En otro caso, por este ultimo indicador serian mas
eficientes las unidades franquiciadas que las propias.

La tabla 6 también ofrece una comparacion de los datos de la muestra utilizada en
nuestra investigacion y los datos globales de la franquicia (AEF 2006). Creemos conveniente
resaltar que las franquicias de la muestra (las de mayor facturacion) utilizan menos las
unidades franquiciadas, un 74,56 % frente al 78,84 %. Esto es consecuente con la teoria de la
escasez de recursos y la teoria de la extension del riesgo. También es interesante observar,
aunque las diferencias son reducidas, que el 25,44 % de las UP tienen el 28,69 % de los
empleados, por el contrario, las UF son 73,58 % y dan empleo al 71,31 % del personal.

Todos los ratios de la muestra presentan unos valores muy superiores a los de la
totalidad de la franquicia, lo que esta en consonancia con las cadenas que integran la muestra
que son las franquicias de mayor facturacion. Podemos resaltar que la igualdad entre V/E
entre UP y UF en nuestra muestra no es asi y hay una diferencia del 25,6 %. La diferencia
del 39,4 % en las V/U se acrecienta en la muestra al 82,5 % y, también, la desventaja del
29,2 % del indicador V/E de las UP frente a las UF se incrementa en una proporcion mas
reducida, al 38,2 %.

4.4. Analisis del desempeiio (performance)

Hemos comprobado que en el andlisis de los indicadores V/E, V/U y E/U existen
diferencias entre UP y UF (a nivel de la franquicia, estrategia dual y cada uno de los sectores) y
que muchas de estas diferencias son estadisticamente significativas. Creemos relevante
complementar el andlisis precedente estudiando si existen diferencias de desempeilo
(performance) entre las empresas que siguen una u otra estrategia y, también, entre los sectores
considerados.
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4.4.1. Estrategia dual versus monocanal

Como hemos dicho anteriormente, en este apartado estudiamos si las performances de
los sistemas duales son superiores a los sistemas que operan solo con unidades franquiciadas.
Procedemos a dividir la muestra en dos, en funcion de la estrategia (monocanal o dual), a
continuacion, efectuamos las pruebas no paramétricas para dos muestras independientes de
Mann-Whitney y Kolmogorov-Smirnov, los resultados se muestran en las tablas 7 y 8.

Tabla 7. Prueba de Mann-Whitney para dos muestras

Dual Monocanal Estadisticos de contraste(a)
S ) s
THIEE .8 E
T g8 |9 o = 2
pSElsz | Y @g%
= = )
N Media N Media
Ingresos (miles €) 102 89.363 82 31.516 | 2.343 5.746 -5,121 ,000
Resultados (miles €) 102 4.307 86 868 | 2.918 6.659 -3,950 ,000
Rent. Econdémica 99 3,72 87 -296 | 4.062 7.890 -,666 ,505

a) Variable de agrupacion: Estrategia Distribucion (Dual o Monocanal)

Tabla 8. Prueba de Kolmogorov-Smirnov para dos muestras

Rentabilidad | Ingresos | Resultados

Econémica | (miles €) (miles €)
Diferencias mas extremas  Absoluta ,082 ,370 ,331
Positiva ,077 ,020 ,028
Negativa -,082 -,370 -,331
Z de Kolmogorov-Smirnov ,555 2,494 2,263
Sig. asinto6t. (bilateral) ,918 ,000 ,000

a) Variable de agrupacion: Estrategia Distribucion (Dual o Monocanal)

Las cadenas que operan bajo la estrategia dual obtienen medias en los ingresos,
resultados y rentabilidad econdémica que superan muy ampliamente a las de estrategia
monocanal (89.363 frente a 31.516 en los ingresos ordinarios, 4.307 frente 868 en los
resultados ordinarios y 3,72 frente a -2,96 en la rentabilidad econdmica). Los estadisticos de
contraste de los tests de Mann-Whitney y Kolmogorov-Smirnov llegan a resultados similares,
las diferencias en los ingresos y resultados ordinarios entre ambas estrategias son
significativamente diferentes y no lo son para la rentabilidad econémica.

4.4.2. Analisis sectorial

A continuacion, procedemos a analizar la performance que consiguen las cadenas de
franquicia en cada uno de los sectores considerados para verificar si son o no
significativamente diferentes. Una vez dividida la muestra en funcion de los tres sectores
(“retail”, “servicios” y “hosteleria y restauracion”) efectuamos, en este caso, las pruebas no
paramétricas de k muestras independientes de Kruskal-Wallis, los resultados se muestran en la
tabla 9.
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Tabla 9. Prueba de Kruskal-Wallis

Sector Estadisticos de contraste (a,b)
Comercio Servicios Hosteleria- Chi- ol Sig. asintét
Minorista Restaur. cuadrado ) )
Ingresos (miles €) 81.693 36.305 65.337 2,633 | 2 ,268
Resultados (miles €) 4.156 1.206 2.075 1,955 | 2 ,376
Rent. Econdmica .96 -2,55 4,37 244 | 2 ,885

a Prueba de Kruskal-Wallis
b Variable de agrupacion: Sector

Las cadenas del sector “comercio minorista” obtienen ingresos y resultados muy
superiores a los de los otros dos sectores, respectivamente, 81.693 y 4.156, frente a 65.335 y
2075 en “hosteleria y restauracion” y frente a 36.305 y 1.206 en “servicios”. La mayor
rentabilidad economica se aprecia en el sector “hosteleria y restauracion” (4,37) muy superior a
la del sector “comercio minorista” (0,96) y “servicios” (-2,96). Los estadisticos de contraste del
test de Kruskal-Wallis, nos indican que las diferencias en los ingresos, resultados ordinarios y
rentabilidad econdmica no encuentran diferencias significativas entre los tres sectores.

5. CONCLUSIONES
Las principales conclusiones que se desprenden de nuestro trabajo son las siguientes:
a) Sobre la franquicia en Espafia

La franquicia ha sido catalogada como un sistema dual en la que en cada sistema de
franquicia conviven unidades propias y franquiciadas con un claro predominio de estas ultimas.
La relacion entre unidades propias y franquiciadas de los sistemas que operan en Espafia se
mantiene ciertamente estable en el tiempo con una proporcion aproximada de 25 a 29 % para
las unidades propias y del 71 a 75 % para las unidades franquiciadas.

No obstante, parece ser que es mas conveniente afirmar que las franquicias siguen una
doble estrategia: a) Estrategia monocanal seria aquella en las que las cadenas realizan su
expansion unicamente a través de unidades franquiciadas. En este sistema de franquicia las
unidades propias se justifican por la necesidad de poseer establecimientos pilotos. b) Estrategia
dual es la que siguen las empresas que se expanden a través de unidades propias y
franquiciadas en funcidon de sus intereses. En nuestra muestra la proporcion de cadenas que
siguen una u otra estrategia es muy similar.

La realidad de la franquicia en Espafia confirma que, en general, son mas eficientes las
unidades propias frente a las franquiciadas considerando como medida de la eficiencia las
“ventas medias por unidad”, es decir, las unidades propias obtienen mayores ventas que las
franquiciadas y estas diferencias son estadisticamente significativas.

Por el contrario, siguiendo el indicador “media de empleados por establecimiento”, las
unidades franquiciadas son mas eficientes, ya que tienen un nimero medio de empleados
menor que las unidades propias y estas diferencias son estadisticamente significativas.

Como vemos las unidades propias presentan ventajas significativas en las “ventas
medias por unidad” que se neutralizan con las ventajas no significativas de las propias en el
nimero de empleados requerido. Ademas, aunque las “ventas medias por empleado” presentan
ventajas de las propias sobre las franquiciadas, estas no son significativas estadisticamente. Por
tanto, aunque parece que existe una clara ventaja de eficiencia de las unidades propias sobre las
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franquiciadas, hay que tener en cuenta, que puede ser debida a otros factores como el diferente
tamafio o ubicacion de los establecimientos propios frente a los franquiciados.

Esto ultimo se corrobora, si leemos en revistas especializadas que muchas firmas de
franquicia siguen estrategias como abrir unidades propias en las ciudades importantes y
franquiciadas en ciudades mas pequeiias o lugares mas alejados.

Aunque nuestro estudio posee limitaciones, se pone de manifiesto que los
franquiciadores a la hora de elegir entre unidades propias y franquiciadas siguen mas bien los
preceptos de la “teoria de la extension de riesgo” o “teoria de la escasez de recursos” con
preferencia a la “teoria de agencia”.

b) Sobre la estrategia de distribucion

Con referencia a las diferencias de medias entre unidades propias y franquiciadas para
los indicadores ventas/empleado, ventas/unidad y empleados/unidad los resultados del analisis
no muestran ninguna divergencia importante entre las empresas que siguen la estrategia dual y
la totalidad de la franquicia en Espafa. Por tanto, son validas para los sistemas duales, las
mismas conclusiones obtenidas a nivel global de la franquicia.

Comparando las empresas que siguen la estrategia dual frente a las que se expansionan
Unicamente a través de unidades franquiciadas llegamos a la conclusion, que las cadenas que
siguen el sistema dual obtienen mayores ingresos y resultados medios que las que lo hacen solo
a través de franquicia, siendo estas diferencias estadisticamente significativas. Sin embargo, no
podemos decir lo mismo de la rentabilidad econémica, aunque hay una clara diferencia en la
media de rentabilidad econdémica favorable a los sistemas duales no es estadisticamente
significativa.

¢) A nivel sectorial

Con referencia a las diferencias de medias entre unidades propias y franquiciadas para
los indicadores ventas/empleado, ventas/unidad y empleados/unidad los resultados del analisis
muestran divergencias minimas entre las empresas pertenecientes a cada uno de los sectores.
Por tanto, también son validas para los tres sectores, las mismas conclusiones obtenidas a nivel
global de la franquicia.

Comparando las empresas que se integran en cada uno de los tres sectores resaltamos
las siguientes consideraciones: las ventas medias por empleado en el sector “hosteleria y
restauracion” es muy inferior a la de los otros dos sectores. El sector “hosteleria y restauracion”
es el que alcanza unas mayores “ventas medias por unidad” de las unidades franquiciadas y el
sector “retail” en las unidades propias.

Con respecto a las variables que miden el desempefio, el sector “comercio minorista” es
el que presenta medias superiores en ingresos y resultados ordinarios, seguido del sector de
“hosteleria y restauracion”. En ultimo lugar y a una diferencia relevante en ambos indicadores
se encuentra el sector de “servicios”. El sector que presenta una mayor rentabilidad econéomica
media es el de “hosteleria y restauracion”. No obstante, cabe recordar que todas estas
diferencias de performance entre sectores no son estadisticamente significativas.
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6. APORTACIONES E IMPLICACIONES PARA LA GESTION

Como hemos indicado la mayor o menor eficiencia de las unidades propias versus
franquiciadas no es un tema que haya recibido un gran atenciéon en la literatura sobre
franquicia. Los resultados no han sido los mismos en todas las investigaciones y no se pueden
establecer conclusiones definitivas lo que implica la necesidad de nuevos estudios. En nuestro
pais la literatura sobre este tema es practicamente inexistente, por ello, la principal
contribucion de nuestro trabajo, dimana de este hecho, ya que es una de las primeras
investigaciones que abordan la eficiencia de la franquicia en Espafia. Este hecho es
sorprendente si pensamos la importancia que tiene la franquicia en nuestro pais, dado que el
desarrollo del sistema de franquicia en Espafia le ha llevado a tener un papel clave dentro del
comercio espafiol y a situarse en los primeros puestos de Europa y del mundo.

Pensamos que de nuestro trabajo se pueden sacar conclusiones y recomendaciones
précticas que sean provechosas para la franquicia y la sociedad en general.

El sistema de franquicia considerado como canal de distribucion admite diversas
estrategias. Normalmente se afirma que las empresas que operan en franquicia utilizan un
sistema dual o hibrido, es decir, realizan su expansion con unidades propias y franquiciadas.
No obstante, la realidad no corrobora totalmente este hecho ya que un nimero muy importante
de redes (cercano al 50 % en nuestra muestra) se expansionan Unicamente con unidades
franquiciadas lo que seria una estrategia de distribucion monocanal. También, hay un niimero
significativo de redes de franquicia que utilizan la estrategia de multiples canales, o lo que es lo
mismo, ademas de unidades propias y franquiciadas, venden a través de otros canales.

Para un franquiciador utilizar el sistema dual, le proporciona un abanico de amplias
posibilidades a la hora de decidir cuales son las unidades propias y franquiciadas buscando
conseguir los mejores resultados posibles. Igualmente, no hay porque mantener, como se
afirma algunas veces, una proporcion entre el numero de unidades propias y franquiciadas.
Muchas cadenas consideran abrir unidades propias en los lugares o emplazamientos que prevén
unos mejores resultados. Otras cadenas consideran como criterios de eleccion siguiendo la
“teoria de la agencia”, aminorar los costes de supervision franquiciando las unidades mas
alejadas de la central, la mayor motivacion del gerente de una unidad franquiciada, etc.

Para terminar este apartado creemos conveniente hacer una ultima consideracion que
pensamos es de gran importancia. Para un buen franquiciador que concibe el sistema de
franquicia como una foérmula de relaciones estables, cooperacion, confianza, compromiso,
compartir riesgos, etc. entre €l y sus franquiciados, es decir, que sigue las tendencias de la
moderna distribucion y del marketing relacional, las decisiones entre unidades propias y
franquiciadas no se deberian hacer en base a ofrecer como unidades franquiciadas aquellas que
poseen un mayor riesgo o una esperanza de resultados menor. Sin embargo, muchos
franquiciadores actuan de esta Gltima forma y esto es algo que el candidato a franquiciado, a
nuestro entender, debe tener muy en cuenta a la hora de elegir su adhesion a una u otra cadena
de franquicia. Es por esta razon, que como norma general, siempre se recomienda y son mas
seguros para los franquiciados adherirse a sistemas de franquicia que Unicamente operan con
unidades franquiciadas que a un sistema dual o mixto.

7. LIMITACIONES Y FUTURAS LiNEAS DE INVESTIGACION

Como todo estudio cientifico, el investigador debe conocer las fortalezas y debilidades
de su trabajo, estas ultimas se reflejan en este epigrafe como limitaciones:
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a) Las conclusiones que presentamos estan referidas y son validas para la franquicia en
Espaiia, ya que el estudio se ha hecho unicamente con franquicias que operan en Espaiia.

b) La muestra utilizada no representa a la totalidad de las franquicias que operan en
Espaifia. Hemos utilizado el Ranking de Franquicias que recoge las cadenas de mayores ventas.
En el estudio de cada una de las variables, la muestra se ha visto reducida en un 35 %,
aproximadamente, dado que para muchas ensefias no se disponian de todos los datos necesarios
para el tratamiento cuantitativo.

c) Creemos que las hipotesis propuestas son insuficientes para llegar a conclusiones
generales y definitivas sobre la eficiencia de unidades propias versus franquiciadas en el
sistema de franquicia. Igualmente, creemos conveniente ampliar y complementar el nimero de
hipétesis propuestas antes de generalizar si los franquiciadores siguen una u otra teoria. Por
tanto, es preciso realizar nuevos estudios afiadiendo nuevos indicadores que midan la eficiencia
tanto a nivel nacional como internacional.

El tema que tratamos en nuestro trabajo: “la eficiencia del sistema de franquicia”, no ha
sido muy tratado de forma rigurosa en la literatura sobre franquicia. Ademas, los resultados
obtenidos han sido parciales y contradictorios, por tanto, pensamos que se debe profundizar en
futuros estudios y proponemos algunas lineas de investigacion:

a) Ampliar el estudio de la eficiencia del sistema de franquicia a otros indicadores
complementarios y explicativos de los propuestos en nuestra investigacion.

b) Estudiar la eficiencia del sistema de franquicia en otros paises.

¢) Verificar las teorias o preceptos que siguen los franquiciadores a la hora de crecer
utilizando unidades propias o franquiciadas.

¢) Realizar investigaciones utilizando datos primarios y no unicamente secundarios
como sucede en la mayor parte de los trabajos realizados hasta la fecha sobre este tema.

d) Realizar estudios causales relacionando los indicadores de eficiencia con resultados
de la cadena y otras variables como: la antigiiedad de la franquicia, la confianza en la
franquicia, tamafio de la cadena, etc.

NOTAS

1. Rentabilidad econdmica: Indica el rendimiento medio que obtiene una empresa como consecuencia de sus
inversiones en activos (Resultado / total activo) * 100.

La diferencia entre el resultado de explotacion y de las actividades ordinarias corresponden al resultado financiero. Asi
una reduccion del porcentaje de este tltimo se debe a un exceso de gastos financieros (que provendran de un exceso de
deudas).La diferencia entre el resultado de las actividades ordinarias y el resultado antes de impuestos, coincide con el
resultado extraordinario. Un exceso de pérdidas extraordinarias explicaria la reduccion del segundo resultado.

2. Consideramos como estrategia monocanal o franquicia unicamente, cuando una cadena no supera las cinco unidades
propias, en otro caso sera estrategia dual.
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ANEXOS
Anexo l.- Pruebas de normalidad (Toda la muestra)
Kolmogorov-Smirnov(a) Shapiro-Wilk
Estadistico | gl | Sig. | Estadistico | gl | Sig.
Empleados/Unidad (UP) ,247 | 115 | ,000 ,506 | 115 | ,000
Empleados/Unidad (UF) ,206 | 115 | ,000 ,764 | 115 | ,000
Ventas/Unidad (UP) ,364 | 115 | ,000 ,248 | 115 | ,000
Ventas/Unidad (UF) ,261 | 115 | ,000 ,507 | 115 | ,000
Ventas/Empleado (UP) 287 | 115 | ,000 ,396 | 115 | ,000
Ventas/Empleado (UF) 156 | 115 | ,000 ,773 | 115 | ,000
Ingresos (miles €) ,399 | 115 | ,000 ,243 | 115 | ,000
Resultados (miles €) 312 | 115 | ,000 ,594 | 115 | ,000
Rent. Econémica 254 | 115 | ,000 ,626 | 115 | ,000

a Correccion de la significacion de Lilliefors

Anexo |l.- Pruebas de normalidad (Estrategia dual)

Kolmogorov-Smirnov(a) Shapiro-Wilk

Estadistico | gl | Sig. | Estadistico | gl | Sig.
Empleados/Unidad (UP) ,222 | 69 | ,000 ,704 | 69 | ,000
Empleados/Unidad (UF) ,222 | 69 | ,000 ,757 | 69 | ,000
Ventas/Unidad (UP) ,203 | 69 | ,000 ,763 | 69 | ,000
Ventas/Unidad (UF) ,227 | 69 | ,000 ,677 | 69 | ,000
Ventas/Empleado (UP) ,L169 | 69 | ,000 ,846 | 69 | ,000
Ventas/Empleado (UF) ,171 | 69 | ,000 ,756 | 69 | ,000
Ingresos (miles €) ,396 | 69 | ,000 ,226 | 69 | ,000
Resultados (miles €) ,351 | 69 | ,000 ,601 | 69 | ,000
Rent. Econémica ,165 | 69 | ,000 ,920 | 69 | ,000

a Correccion de la significacion de Lilliefors
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Anexo lll.- Pruebas de normalidad (Estrategia Monocanal)

Kolmogorov-Smirnov(a) Shapiro-Wilk

Estadistico | gl | Sig. | Estadistico | gl | Sig.
Empleados/Unidad (UP) 315 | 46 | ,000 ,422 | 46 | ,000
Empleados/Unidad (UF) ,197 | 46 | ,000 ,776 | 46 | ,000
Ventas/Unidad (UP) ,377 | 46 | ,000 ,277 | 46 | ,000
Ventas/Unidad (UF) ,315 | 46 | ,000 ,372 | 46 | ,000
Ventas/Empleado (UP) , 361 | 46 | ,000 ,387 | 46 | ,000
Ventas/Empleado (UF) ,153 | 46 | ,009 ,822 | 46 | ,000
Ingresos (miles €) 467 | 46 | ,000 ,250 | 46 | ,000
Resultados (miles €) ,377 | 46 | ,000 ,571 | 46 | ,000
Rent. Econdmica ,312 | 46 | ,000 ,564 | 46 | ,000

a Correccion de la significacion de Lilliefors

Anexo IV.- Pruebas de normalidad (Sector Comercio Minorista)

Kolmogorov-Smirnov(a) Shapiro-Wilk

Estadistico | gl | Sig. | Estadistico | gl | Sig.
Empleados/Unidad (UP) ,319 | 56 | ,000 ,345 | 56 | ,000
Empleados/Unidad (UF) 228 | 56 | ,000 ,657 | 56 | ,000
Ventas/Unidad (UP) ,371 | 56 | ,000 ,276 | 56 | ,000
Ventas/Unidad (UF) ,298 | 56 | ,000 ,482 | 56 | ,000
Ventas/Empleado (UP) , 302 | 56 | ,000 ,348 | 56 | ,000
Ventas/Empleado (UF) ,148 | 56 | ,004 ,860 | 56 | ,000
Ingresos (miles €) ,270 | 56 | ,000 ,628 | 56 | ,000
Resultados (miles €) ,316 | 56 | ,000 ,592 | 56 | ,000
Rent. Econdmica ,297 | 56 | ,000 ,585 | 56 | ,000

a Correccion de la significacion de Lilliefors

Anexo V.- Pruebas de normalidad (Sector Servicios)

Kolmogorov-Smirnov(a) Shapiro-Wilk

Estadistico | gl | Sig. | Estadistico | gl | Sig.
Empleados/Unidad (UP) ,162 | 32| ,032 , 745 | 32 | ,000
Empleados/Unidad (UF) 217 | 32| ,001 ,843 | 32 | ,000
Ventas/Unidad (UP) ,236 | 32 | ,000 ,702 | 32 | ,000
Ventas/Unidad (UF) 235 | 32| ,000 ,748 | 32 | ,000
Ventas/Empleado (UP) ,294 | 32 | ,000 ,566 | 32 | ,000
Ventas/Empleado (UF) ,209 | 32| ,001 ,730 | 32 | ,000
Ingresos (miles €) 427 | 32| ,000 ,258 | 32 | ,000
Resultados (miles €) ,409 | 32 | ,000 ,501 | 32 | ,000
Rent. Econdmica ,266 | 32 | ,000 ,885 | 32 | ,003

a Correccion de la significacion de Lilliefors
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Anexo VI.- Pruebas de normalidad (Sector Hosteleria-Restauracion)

Kolmogorov-Smirnov(a) Shapiro-Wilk

Estadistico | gl Sig. | Estadistico | gl | Sig.
Empleados/Unidad (UP) 241 | 27 ,000 ,796 | 27 | ,000
Empleados/Unidad (UF) ,108 | 27 | ,200(*) 918 | 27 | ,035
Ventas/Unidad (UP) ,196 | 27 ,009 ,893 | 27 | ,009
Ventas/Unidad (UF) ,261 | 27 ,000 ,851 | 27 | ,001
Ventas/Empleado (UP) 2216 | 27 ,002 ,850 | 27 | ,001
Ventas/Empleado (UF) ,099 | 27 | ,200(*) 967 | 27 | 527
Ingresos (miles €) ,483 | 27 ,000 ,331 | 27 | ,000
Resultados (miles €) ,362 | 27 ,000 ,724 | 27 | ,000
Rent. Econémica ,160 | 27 ,075 928 | 27 | ,061

* Este es un limite inferior de la significacion verdadera.
a Correccion de la significacion de Lilliefors
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