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E L COMERCIO FRANQUICIADO: UNA INVES-
TIGACION EMPIRICA

Carmen Barroso Castro, F. J. Cossio Silva
Universidad de Sevilla

1-INTRODUCCION

El sistema de franquicia es un modelo destacado dentrode lainnova-
cioncomercial que desde una perspectivatedrica se encuentraamplia-
mente estudiado.Por ello nuestro trabajo hace referencia unica y
exclusivamente aun estudioempirico.

Lafranquiciatiene susiniciosen Espanaafinales de ladécadadelos
anoscincuenta (1).Sudesarrollo, lento y paulatino,hasta la década de
losochenta,se caracteriza pordos hechos:

-Entrada prbgresiva de firmas extranjeras

-Desconocimiento total de la formula,tanto a nivel profesional co-
moparticular.

2-OBJETIVOS

El objetivode nuestro trabajo se basa en obtener opinionesy puntos
devistasdelas empresas franquiciadas en Sevilla.

La eleccion de este objetivo se apoya en dos razones fundamenta-
les;enprimerlugar,por laexpansion actual de esta formula,tanto en Es-
pana como en el resto de los paises,y en segundo término por el
desconocimientodel sistema de franquicia.

El crecimiento del nimero de ensenas en Espana ha sido especta-
cularenlosiltimosanos,como puede observarse enla siguiente tabla
donde laevoluciontranscurre desde el afno 1960,en el cual solo consta
I1as%x(ig;encia dedosensenas,alaactualidad,dondesealcanzalacifrade




ANO N° DE ENSENAS
1960 2
1970 32
1980 50
1987 117
ACTUALM. 155
CUADRO |

Asimismo,destaca el enorme incremento en la cifrade empresas es-
panolas que se acogena estaformula. :

ANO ENSENAS FORANEAS  ENSENAS ESPANOLAS

1986 70% 30%

1987 60% 40%

1988 46% 54%
CUADRO Il

Observandolos datos incluidos enel cuadro Il,es facil deducir que se
ha producido unimportante decremento en el porcentaje de firmas ex-
tranjeras que mantienen puntos de venta ennuestropais conrelacion al
porcentaje de ensenas Espanolas que actualmente los mantienen.

Esta rapida evolucion se debe basicamente al creciente interés de
empresariosy profesionales por el sistema de franquicia,ya que cono-
cen que el modelotradicional de comercio minorista espanoltiene que
evolucionar por sus caracteristicas generales, es decir, serun comercio
basicamente familiar.Por ello,establecen que el comercio minorista es-
panol puede llegara reunirtodas los requisitos basicos necesarios para
unbrillante desarrollo de esta formula,apoyados por el elevado nGmero
de minoristas existentes con relacion a otros paises europeos,(3)los
cuales debenbuscarelapoyo de unagranorganizacion para poder so-
breviviralacompetenciaexistenteenla actualidad y que crecer consi-
derablemente con la definitiva integracion de Espanaenla C.E.E.

Por otra parte,dos circustancias abundan en el interes por el comer-
ciofranquiciado como senalamos enel parrafoanterior: el desarrollo de
lapublicidad y el marketing en los Gltimos anos y el cambio de habitos
delosconsumidores. :

Conrespecto ala expansion del sistema de franquicia en el resto de
los paises,podemos destacar que aquellos que cuentan con unsistema
econdmico avanzado lo utilizan como instrumento primordial para la
creacionyrenovacionde negocios.
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Asi,el IREFF (Institut de Recherche et de Formation de la Franchi-
se%establece actualmente en Europa 90.000 asociados y prevé para
1993 unnumeroqueoscilaentorno alos 150.000 asociados (4).

PAIS N2 ENSENAS N2 ESTABLECIMIENTOS
ALEMANIA 278 20.000
E.E.U.U. 3.300 509.000
FRANCIA. 675 30.000
R.UNIDO 348 20.000
ESPANA 155 16.000
CUADRO IlI

_ Respecto al desconocimiento del sistema de franquicia en Espa-
na,hemos deresenarque en gran medida se debe alas caracteristicas
delcomerciotradicional,es decir,uncomercio minorista basado funda-
mentalmente en negocios familiares en el que el nivel educativo alcanza
cotas muy bajas.Estaidea queda posteriormente corroborada con los
resultados de nuestrotrabajo.

3-METODOLOGIA

Nuestrotrabajo de campo ha consistido enla elaboracion y adminis-
tracion de uncuestionario de cincuentaytres preguntas recopiladas de
un (ess)tudlo realizado en Gran Bretanay cuyas conclusiones se recogen
en(5).

Unavez elaboradoel cuestionario encontramos serias dificultades en
eldisenodelamuestra.Tras multiples gestiones realizadas enlos 6rga-
nosoficiales competentes, descubrimos lainexistencia de uncensoque
recogiese el nimero total de empresas franquiciadas en Sevilla.Por
ello,atendiendoal"ANUARIO ESPANOL DEL FRANCHISINGY DEL CO-
MERCIO ASOCIADO" del ano 1989,en el cual se recogen 155 ense-
nas,consideramos aceptable una muestra de diecinueve empresas
franquiciadas,puesto que hay quetener en cuenta que no todas las fir-
mas asociadas mantienen puntos de venta en Sevilla yalgunas de ellas
incluso hancerrado enlos ultimos anos (Roche Bobois,Madonna,Phil-
dar,etc.).Por otro lado hemos encontrado establecimientos de firmas
que no se encuentran recogidas en dicho anuario debido a que esta
asociacionapareceen 1985,y portanto sololleva cuatroanos de vigen-
cia.

Con respecto a la distribucion de la muestra podemos destacar el
sector de equipamiento personaly el dealimentacion.Las razones que
nosinducena ello podemos encontrarlas en el analisis sectorial queal
respecto sepublicaen(6),dondeel41% yel23% de las ensenas se en-
cuadran,respectivamente,enlos sectores anteriormente mencionados.




Finalmente,debemos senalar que nuestro trabajo de campo esta

orientado,légicamente,a la franquicia de distribucion y no de produc-
cion.

4-EL COMERCIO FRANQUICIADO

Una vez definido el obljetivo de nuestra investigacion, debiamos
buscaruna serie de variables que pudieranconcretarlo en basealain-
formacion recogida mediante el cuestionario elaborado.Para ello,del
conjunto de preguntas que constituian nuestro cuestionario optamos
portomarcomo variables atiuellas preguntas o grupo de preguntas que

consideramos mas significativas,y comparar globalmente las conclusio-
neas por nosotros alcanzadas con las que se obtuvieronen su diaen
GranBretana.

Asi,decidimos puntualizar nuestro trabajo de campo entres variables
que nos sirvieran como buenosindicadores delos pareceres de los fran-
quiciados frente al sistema estudiado,a saber: razones paraacogerse a
lafranquicia,ventajas einconvenientes delaformula.

4.1 Razones para acogerse a la franquicia

Consideramos que una buena medida para explicar laexpansion del
sistemaerallegaraconocer porquelos franquiciados se acogianal mis-
mo.Entrelas distintas respuestas obtenidas,tal y como se puede obser-
varenel GRAFICO |,destaca principalmente larazon de tratarse de un
negocio en marchay ademas a?o ado siempre por una firma conoci-
da.Este elevado porcentaje (71%) lo podemos explicar teniendo en
cuenta que la mayoria de los encuestados, optaron por esta formula
porque desconocian los requisitos fundamentales para iniciar un nego-
cio,argumentorespaldado por la segunda razon dada para acogerse al
sistema;estoeslainexperienciadel franquiciado.

Estainexperienciaveniaacompanada, enlamisma respuesta,conel
menorriesgoen el negocio.No obstante,este menorriesgo no lo consi-
deramos como unfactorimportante paraacogerse alafranquicia debi-
doaque,posteriormente, los mismos franquiciados respondianque la
formulade franquiciano disminuia el posible riesgodel negocio.

Por su parte, en los resultados obtenidos en Gran Bretana,se prima
bsicamente ademas delas dosrazonesindicadas en nuestrainvestiga-
cion,larazéondelapoyo de la granorganizacion,caracteristica de la fran-
quicia que no se encuentra acentuada en los franquiciados
encuestados,que por otra parte siconsideran fundamental para el éxito
de un negocio que seauna firmaimportante y conocida la que esta-
blezca el punto de venta.Como ya veremos mas adelante,siendo esta
unadelas ventajas fundamentales delafranquicia,tenerunagranorga-
nizacion que establezca elasesoramiento,la publicidad,el "manual del

negocio",etc,los franquiciados sevillanos no la recogen como razon para
acogerseal sistema.

4.2 Ventajas de la franquicia
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p esta Desde el puntode vista del franquiciado,esta modalidad de comercio
‘'oduc-

asociadopresentaclarasventajas coincidentes en ambos estudios,entre

lascualesdestacanenprimerlugarlaimagenylamarca,y en segundo
lugar elapoyodeunagranorganizacion.

Con respecto a laimportancia dada al apoyo que recibe el franqui-
ciadoenrelacin alaimagen yla marca,podemos decir que hoy en dia
elserconocidoyreconocido enel mercado determina un alto porcenta-

jiamos je deéxito.Sinembargo, nos parece significativo comentar que si bien
alain- esta primeraventaja se encuentra muy relacionada con las principales
dlo,del razones paraincorporarse al sistema,el apoyode lagranorganizacion

jtamos es considerada como unaspecto positivo,pero no comounarazon para
las que acogerse a estamodalidad.
i :

ﬁli?: gl-l Otras ventajas destacadas hacen referencia a la publicidad nacio-
nal,que un negocio independiente no puede mantener a pesar de afir-
mar la mayoria de los encuestados que debia aumentar;y a la

riables independenciay el negocio pro?_io en el sentido de ser unempresario

osfran- individual tratado comotal por lafirma,aunque normalmente el publico

gersea engenerallos con-sideratrabajadores a cargo de la organizacion.

Por ultimo,existen determinados aspectos positivos que afectana un
numero reducido de franquiciados como son la posibilidad de vender
productos no pertenecientes a lafirma en el negocio ( siendo en la ma-

siondel yoriade los casos productos complementarios alos de lagamade lafir-

nal mis- ma aunque también observamos otro tipos de productos,pero siempre

sobser- baio unos limites determinados no superando en ningun caso el 30%

se deun deltotal) y el trabajar con productos en deposito aceptando la franqui-

conoci- ciadoraaquellos suministros no expendidos por el franquiciado.

n
%?r?nﬁa 4.3 Inconvenientes de la franquicia
o-

;'e':esg al Laformula estudiada planteaimportantes desventajas enrelacion al
objetodenuestroestudio:el franquiciado.

ta.conel Podemos agrupar los inconvenientes principales en base a un solo

) . int

loconsi- concepto:los suministros.Estos plantean grandes problemas a los fran-

cia debi- quiciados endos vertientes distintas,porunlado,los problemas existen-

anquela tes al realizar pedidos por temporadas,que una vez agotados son muy

g dificiles dereponerdebido aque la mayoriade las firmas trabajan segn
los pedidos realizados por los franquiciados y por ello no suelen man-

se prima tener stocks de sus productos enalmacén.Ademas gran parte de estos

vestiga- pedidos serealizan por catalogos estando obligados los franquiciados

jela fran- ,enla mayoria de los casos,a adquirir toda la gama de productos aun-

juiciados que piensenque determinados suministros notienenaceptacionsegun

ra el exito las caracteristicas de sumercado.

que esta- La segunda vertiente delinconveniente se establece en lo que pode-

mndo esta : 4k ek 1

fanorga- mos denominarcomolaexclusividad de suministro. El sistema de fran-

anual quicia parte de la base de ofertar en sus puntos de venta unica y

azonpara exclusivamente los productos delafirma,ideaque agrada a gran parte

delosfranquiciados cuandolagamade productos ofrecida por lafirma
sealaadecuadapero nocuando estacaracteristicapuedallegaralimi-
tarelcrecimientodel negocio,yello porque el mercado que se puede al-
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tar el crecimiento del negocio,y ello porque el mercado que se puede al-
canzar condichos suministros se limite existiendo porciones del mismo
sinalcanzar.

Otras desventajas encontradas al sistema se situan enla faltade in-
dependenciadel franquiciado dentrode su ?ropio negocio,debidoala
idea estndar de presentacion y calidad de los productos,que implica
ademas establecer para todos los puntos de venta el mismo equipa-
miento considerado como de buena calidad pero muy caro.

Para el numero reducido de franquicias,citadas en las ventajas,a las
cuales se les permitiavender productos distintos a los pertenecientes a
lafirma,aparecenen contraposicion determinadosinconvenientes como
son laimposicionde los proveedores a los cuales debe adquirir estos
productos externos.

Por ultimo,comentar laimportancia del prestigio que puede ofrecerel
franquiciadoala firma,de tal manera que una malaimagen de undeter-
minado _franquiciado,(por mal trato a los clientes CPor ejemplo)puede
constituirunalimitacion paraelrestodelos puntos de ventaquela firma

mantenga.

Asi podemos comentar el caso de una determinada firma que mante-
niadosestablecimientos en nuestraciudad,la cual perdié porla causa
senalada un importante volumen de negocio,no solo en el estableci-
miento que reflejaba esta mala imagen sino también en los restantes
pertenecientesa lafirma.

Junto a estas variables podemos estudiar otros aspectos de interés
obtenidosen nuestrotrabajo.

Elfranquiciado,engeneral,enel momento de interesarse por la firma
recibeuna completa informaciontanto financiera como respecto al fu-
turoasesoramientogeneral,pero larealidad es bien distinta puestoque
suele existir siempre una sobrevaloracion de beneficios desde el punto
de vistafinancieroy elasesoramiento posterior,tanto contable como de
formaciono "el manual de negocio",suele ser bastante deficienteen rela-
cinaloestablecido, siendo enalgunos casos hasta inexistente.

No podemos dejar de comentar un aspecto fundamental de la fran-
quicia:el contrato.La mayoria de los franquiciados encuestados afirman
que existendiversas facetas del contrato que se deberian modificar, jus-
tificado porque desde su parecer, determinadas clausulas benefician
siemprealfranquiciador.Ello porque unelevado porcentaje considera
que en la practica el franquiciador obtiene mas ventajas,llegando en
ocasiones a establecer que se podria ofrecer unmejor servicio al cliente

queno serealizaa causade las limitaciones impuestas por las firmas
ranquiciadoras.

Las principales modificaciones pedidas del sistema de franquicia
parte de los acogidos al mismo se centran en determinadas practi
usualesde laformula.Detodas ellas destacael precio de ventaal
co.Entodoslos puntos de ventas consultados este preciode venta
previamente establecido por lafirma en el momento de enviarlos
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previamente establecido por la firma en el momento de enviar los sumi-
nistros al establecimiento.Esta obligacion se crea para que todos los
puntos de venta mantengan los mismos precios paralos mismos pro-
ductos independientemente dellugar en el cual se encuentre situado el
puntode venta,pero que limitala independenciadel franquiciado y co-
motal no se puederecogerlegalmente en el contrato.

Otros aspectos destacados amodificar serian los relacionados conel
equipamiento,obligacion que resulta extraordinariamente cara al fran-
quiciado,y noporelhecho detenerqueadquirirlode iguales caracteris-
ticas queelrestodelosfranquiciados de lafirma,sino por la obligacién
de proveerse del mismo biende lafirma franquiciadoradirectamente o
biende un proveedor establecido anteriormente por ella.Asi,aun exis-
tiendo equipamientos de iguales caracteristicas y calidades quelos ofre-
cidos porlafirma pero en mejores condiciones economicas no pueden
seradquiridos.

5-CONCLUSIONES

Tras el estudio y recogida de informacion del comercio franquiciado
enSevilla,podemos obteneruna serie de conclusiones.

En primer lugar,volver a resaltar que,como ya hemos destacado alo
largodeltrabajo,laformula de franquicia se encuentraactualmente en
guPe ¥ P_Iantea grandes perscf»ectivas defuturo paraelcomercio espa-
nol,ratificado porque el 68 % de los encuestados volverianaacogersea
dicho sistema si iniciaran nuevamente un negocioy el 74 % aconseja-
rianaotros queasilohicieran.Perotodo ello enfuncionde lafirma,idea
totalmente ﬁeneralizada,ya ue el 75% considera importante o muyim-
portante el hecho de serunafirma conocida para podertener éxitoenel
negocio.

Enrelacionconestaprimeraconclusiondestacar,quesibienes cier-
toquegran numero de los franquiciados volveriana iniciar sus negocios
en el regimende franquicia,también afirman que aunque esta formula
ayuda enunalto porcentajeal franquiciado para introducirse en el mis-
mo ,una vezsituado enel negocio, se puede produciruna"limitacional
crecimiento” por parte de la firmafranquiciadora.

En segundo lugar,destacar que la razon que nos indujo a realizar el
trabajo,es decir,lacreencia delampliodesconocimientode laformula
comercial,queda corroborada ya que la mayoria de los encuestados
desconocianabsolutamente esta formulaantes de acogerse aella;yaun
existe un ciertodesconocimiento por parte de los actuales franquiciados
endeterminados aspectosrecogidos enel sistema.

Porultimoresaltar la existencia de ciertotemoren los franquiciados a
colaborar enlarecogidade informacion, motivado basicamente por el
riguroso control que la firmafranquiciadoramantiene en todos aquellos
aspectosrelacionados conlosfranquiciados y coincidiendo todos en
subrayar que son mur estrictos a la hora de exigir el cumplimiento de
susobligaciones conlafirma.




6-CUESTIONARIO UTILIZADO PARA EL TRABAJO DE CAMPO

1.Nivelacadémicodelos franquiciados

a) ninguno 0.05%
b) primario 0.05% 7
c) bachillerato elemental 0.11%
d) bachillerato superior 0.37% !
e) otros 0.42% 8.
2.0Ocupacion anterior a
a) autonomos 0.32% b
b) empleados y dependientes 0.16% c
c) otros 0.53% d
3.Razones paraacogerseaunafranquicia 9.F
a) en busca da proteccién 0.00% a)
b) por inexperienciay menorriesgo 0.21% b)
c) firma conocida/negocio enmarcha 0.74% c)
d) por tener un empleo 0.00% 10.(
e) por casualidad 0.11% a)
f) otras 0.05% b)c
4.Formaenquesedirigeaunfranquiciador paraacogerse c) ¢
a) en respuesta de un anuncio 0.16% d)r
b) por contacto directo o através de otro colega 0.42% 11.C:
T' c) por asistencia a una asamblea 0.00% a) e
}; d) otras 0.47% b)b
| 5. ( Recibieron unacompletainformacionfinancieraantesdelafirma? c) ac
t a)si 0.68% b)no 0.32% d) al¢
‘ 6.(Como fuelaestimaciondebeneficios recibidaantes de lafirma? e) de
a) sobrevalorada 0.42% f) ine:
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b) correcta 0.32%

c) infravalorada 0.05%
d) noserecibio 0.21%

, 7. Aquiencompraronla franquicia?

a) al franquiciador 0.89%

b) a otro franquiciado 0.05%
8.Ubicaciondel negocio

a) decisionde lafranquiciadora 0.11%

b) decision del franquiciado  0.16%

c) conjunta 0.68%

d) otros 0.05%
9. Propiedad dellocal

a) del franquiciador 0.00%

b) del franquiciado  0.21%

c) de un tercero 0.79%

10. (Como considera el publico al franquiciado?)
a) como empresario independiente 0.37%
b) comoalguien quetrabajaparalaorganizacion 0.47%
c) como ambas cosas 0.11%
d) no esta seguro 0.05%
11.Calidad de la formacionrecibida
a) excelente 0.11%
b) buena 0.37%
c) aceptable 0.11%
d) algo deficiente 0.00%
e) deficiente 0.11%

f) inexistente 0.32%
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12. Calidad del equipamiento suministrado por el franquiciador.

a) excelente 0.21%
b) buena 0.37%
c) aceptable 0.21%
d) algo deficiente 0.11%
e) deficiente 0.05%
f) inexistente 0.05%

13. Calidad de los suministros vendidos o surtidos por el franquiciador

a) excelentes 0.53%
b) buenos 0.37%
c) aceptables 0.00%

d) algo deficientes 0.11%
e) no los vende 0.05%
14.Calidad del "manual del negocio”
a) excelente 0.16%
b) buena 0.47%
c) aceptable 0.16%
d) inexistente 0.21%
15. Calidad de la publicidad nacional
a) excelente 0.26%
b) buena 0.05%
c) aceptable 0.26%
d) algo deficiente 0.16%
e) deficiente 0.11%

f) inexistente 0.16%

16.Calidad del asesoramientocontable

a) excelente  0.05%
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b) buena 0.37%
c) aceptable 0.00%
d) algo deficiente 0.00%
e) deficiente 0.05%
f) inexistente 0.53%
17.Calidad del asesoramiento general continuo
a) excelente 0.11%
b) buena 0.42%
c) aceptable 0.11%
d) algo deficiente 0.11%
e) deficiente  0.21%
f) inexistente 0.05%
18. Accesibilidad al asesoramiento de la central
a) excelente 0.21%
b) buena 0.47%
c) aceptable 0.05%
d) algo deficiente 0.05%
e) deficiente 0.11%

f) inexistente 0.11%

19. La franquicia posibilita con mayor rapidez el crecimiento de cual-
quiernegocio.

a) completamente de acuerdo 0.47%

b) de acuerdo 0.42%
c) con dudas 0.11%
d) en desacuerdo 0.00%

20.Lafranquicia elimina practicamente elriesgoenlos negocios
a) muy de acuerdo 0.00%

b) de acuerdo 0.32%




c) con dudas 0.00%
d) en desacuerdo 0.21%

d) muy en desacuerdo 0.47%

21.Conocimientode lamarca comercial segunlos franquiciados

a) conocidisima 0.37%
b) bien conocida 0.16%
c) bastante conocida 0.16%
d) no muy conocida 0.16%
e) poco conocida 0.05%
f) desconocida 0.11%

22.Importanciadelamarca parael éxito segin los franquiciados.

a) muy importante 0.53%

b) importante 0.21%
c) relativamente importante 0.16%
d) poco importante 0.11%

e) indiferente 0.00%

23. Principalesventajas de la franquicia seginel franquiciado
a) el apoyo de una gran organizacion 0.53%
b) laimagen yla marca 0.58%

c) la publicidad nacional 0.37%
d) laindependencia,el negocio propio 0.16%

e) el sistema estndar de presentacionycalidad 0.16%
f) menor riesgo financiero 0.16%

g) vender otros productos 0.11%

h) devolver productos al franquiciador 0.11%
24. Principales desventajasobservadas

a) canon de ventas 0.11%
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b) independencia mermada 0.37%
c) los suministros 0.53%
d) restricciones de zona 0.16%

e) desprestigiode marca por malos colegas 0.11%
f) el coste 0.11%
g) exclusividad de suministro 0.53%
25. Descripciondelos contratos
a) favorecen mucho al franquiciador 0.47%

b) favorecen basatante al franquiciador 0.11%

c¢) son equilibrados 0.42%
d) favorecen algo al franquiciado 0.00%
e) favorecen mucho al franquiciado 0.00%

26. Derechode ventadel negocio franquiciado
a) factible por medio del franquiciador 0.05%
b) el franquiciador tiene la primeraopcion  0.00%
c) factibleconel "visto bueno" del franquiciador 0.95%
d) libre 0.00%

27.Comprension real del sitema de franquicia antes de contactar conel
franquiciador

a)si 0.47%
b)no 0.53%

28.Influencia de ladisponibilidad de capital en laopcién por la franqui-
cia con preferenciaa montarunnegocio personal

a) siinfluyé 0.58%

b) noinfluyé 0.37%

29. (Fuelafranquiciaactual latinica considerada?
a)si 0.79%

b)no 0.21%

201!




30. (Aconsejarian aotros que le imitaran en su decision de convertirse
enfranquiciado?

a)si 0.74%

b) no 0.26%
31.Sivolvieraaempezar,(optariaporlafranquicia?

a)si 0.68%

b) no 0.32%
32. (tiene problemas ensu relacionconlafranquiciadora?

a)si 0.32%

b) no 0.68%

33. Los servicios del franquiciador,(son buenos en comparacién con lo
que elrecibeacambio?

a)si 0.58%
b) no 0.42%
34. (Hay aspectos de lafranquicia que nolegustanal adherido?
a)si 0.68%
b)no 0.32%

35.(Hay medios para dar un mejor servicio ala clientela,pero no sedan 4
porculpadelfranquiciador?
a)si 0.53%
b)no 0.47% )
36. Informacion principal solicitada por el franquiciado en la primes
reunionconelfranquiciador ¢
a) grado de rentabilidad 0.74% 4
b) coste de entrada 0.58% a,
c) aspectos técnicos 0.21% b)
d) apoyo de la central 0.37% c)
e) solvenciadelfranquiciador 0.16% d)
f) venta de productos 0.32% 42C
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g) otros 0.11%
37.Planesyestimaciones financieras presentadas porla central
a) capital necesario 0.89% ‘

b) plan comercial primer ano 0.63%
c) otros 0.11%

38.Proporciondecreditos bancarios iniciales conseguidos
a) ninguno 0.21%
b)-hasta un 25% 0.11%
c) de 26 a 50% 0.42%
c)de51a75% 0.05%
‘ d) ms de 75% 0.11%
“' 39.Calidad del asesoramientotécnico
| a) bueno/excelente 0.37%
b) suficiente 0.32%
c) deficiente/malo 0.26%
d) nulo 0.05%
40.Calidad del asesoramiento de ventas
a) bueno/excelente 0.26%
b) suficiente 0.32%
c) deficiente/malo 0.21%
d) nulo 0.16%
41.Calidad delasesoramiento financiero
a) bueno/excelente 0.26%
b) suficiente 0.16%
c) deficiente/malo 0.16%
d) nulo 0.26%

42.Calidad delasesoramiento personal
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a) bueno/excelente 0.32%

b) suficiente 0.05%
c) deficiente/malo 0.16%
d) nulo 0.21%
43.Calidad del asesoramientoen capacitacion
a) bueno/excelente 0.21%
b) suficiente 0.26%
c) deficiente/malo 0.16%
d) nulo 0.16%

44. (Comole consideralacentral ?
a) como empresarioindependiente 0.74%
b) como encargado 0.21%
c) ambas cosas 0.05%
45. (Quegradodelibertad le concede la central enla gestion?
a) alto 0.47%
b) medio/alto 0.32%
c) bajo 0.21%

46. Desde la firma,( ha habido cambios o renegociacion de zona o inten-
tode hacerlo?

a) si 0.16%
b) no 0.84%

47.En casoafirmativo, (por qué se hizo esta renegociacion?

a) por expansion del negocio 0.11%

b) por zona complicada o mal definida 0.00%

c) por presion de la central 0.00%

d) otras 0.05%

48. (Respondelacentralconrapideza las peticionesde ayuda?

a) si 0.68%
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b) no 0.26%
c)enalgunoscasos 0.05%

49. (Cuando le visitanlos delegados de la central?
a) quincenal o mensualmente 0.16%

b) trimestral o semestralmente 0.32%

c) unavez al ano 0.26%
d) al solicitarlo 0.47%
e) nunca 0.11%

50. Firmeza de la exigencia del contrato por parte de la central

a) muy estrictos 0.58%
b) bastantes estrictos 0.16%
c) término medio 0.11%
d) muy blandos : 0.00%

e)avecesestrictos,aveces blandos 0.11%

51. Partesdel contratoen las que lacentral se muestra mas estricta

a) informe y pago del canon 0.32%
b) suministros externos 0.58%
c) imagen de cadena,limpieza 0.21%

d) calidad de productos o servicios 0.21%

e) limite de zona 0.11%

f) actividades competitivas 0.16%
g) uso de equipo indebido 0.11%
h) cobertura de zona 0.11%

i) otras 0.05%

52. (Hayclausulas del contrato que se deberian cambiar?
a) si 0.79%
b) no 0.21%
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53. Puntos que sedeberian cambiar
a) laclausula derescision 0.16%
b) los pagos a la central 0.05%
c) el alcance del acuerdo 0.16%
d) la zona 0.05%

e) latitularidad del equipo 0.00%
f) fijacion de precios 0.68%

g) adquirirel eqipamientoalacentral 0.47%
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Proteccion

Inexperiencia y menor riesgo
Firma conocida

En busca empleo

Por casualidad

Otras
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UENTAJAS DE LA FRANQUICIA

y

=

P 8,52632

- 8,57893
i
- 8,36842
i

8,15789

m 0,15789

8,15789

B 8,18526

AN
9,18526

M Apoyo 9an orpanizacion
Imagen y marca

Roblicidad. nacional

Independencia y neqocio
propio 3
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Sistema estandar de
precentacion Y calidad.

Menor riesgo financiero

B O =#

NoO exclusividad.

[§ Productos en deposito
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INCONVENIENTES DE LA FRANQUICIA

B Canon venta
Independencia mermada
&
DI Suministros
0,36842
B Rectricciones zona
0,52%32 =
- 9,15789 Desprectigio marca 5
=
e 8, 1855 B CoStre
I 8,10526
Fxclusividad.
9,52632 M FExcos
\}
8,21853 Imposicion de proveedores
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