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decisén tiene un impacto en la cooperacion/
conflicto entre fabricante y distribuidor,
impacto que en funcion de la estrategia degida
podra ser positivo o negetivo en la sttisfaccion

dd digribuidor.

Palabras clave: cooperacion, conflicto,

Resumen. Las relaciones fabricante-
digtribuidor congtituyen d ge de la gerencia dd
cand de digtribucién. Se analizan los efectos
tanto dd poder coercitivo como no coerditivo
en las varigbles mediadoras cooperacion y
conflicto, asi como la influencia de dichas
variables en la satisfaccion, en d contexto dd
cand de digtribucién de automdviles
estadounidenses en Espafia El reducido
tamafio de lamuestrafind (46 digtribuidores),
nos obliga ala utilizacién de la técnica de
regresion PLs (Partial Least Squares). Los
resultados obtenidos muestran que dgunos
fabricantes usan un mayor poder coercitivo en
sus relaciones con los digribuidores. Ega

Determinants of Success in the Manufacturer-
dealer Relationship: The Case of the American
Car’s Distribution in Spain

Abtract. Relations between manufacturer and
deder are the centrd point in digribution
management. We will anayze the impact of
coercive and non-coercive power on
cooperation and conflict intermediary variables
aswell ason the distal variable, satisfaction, in
the distribution of the American cars channels
of digtribution in Spain.

The smal sample size (46 deders) forced us to
use the PLS regression technique coupled with
abootstrapping.

Results show that some manufacturers use a
more coercive power in their relations with
dedlers. This decision has an impact that could
be positive or negative on the deder’s
satisfaction.

Key words: cooperaion, conflict, satisfaction,
franchised relations, automotive sector.

satisfaccion, relacion entre franquiciados,

sector automotriz.

Introduccién

Cuando se produce un cambio crucid en las relaciones en-
tre fabricante-distribuidor hay una mejora en laposicion de
negociacion de distribuidor frente a los fabricantes Este
cambio tiene como consecuencia una mejora en la posicion
comptitivay la capacidad de negociacion de los concesio-
narios, 10 que permite generar un crecimiento importante

de las ventas mediante & sistema de franquicias (Sern y El
Ansary, 1993). Ademés se incrementa la cdidad buscada
por los consumidores (cada dia més exigentes), y la deman-
da de bienes especializados tanto en el mercado local como
de exportaciones

Uno delos sectores de franquicias que incrementé més
el volumen de ventas en € Ultimo afio fue el relativo alos
servicios vinculados d sector de automotriz. En este con-
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texto se analizan |as relaciones existentes entre | os fabrican-
tesy los concesionarios espafioles que venden automoviles
americanos (GM-Opdl, Ford y Daimler Chryder), en especi-
fico se estudia la satisfaccion de estos Ultimos frente alos
fabricantes El éxito de la relacion a largo plazo requiere
que ambas partes tengan objetivos congruentes y que inclu-
yan, entre otros, d compromiso y la cooperacion (Sinelly
y Birley, 1996). Asimismo, la satisfaccion de los concesiona-
rios es una de las motivaciones més importantes en la venta
de productosy en larelacién entre dichas partes. Se preten-
den andizar variables tdes como la dependencia entre las
dos partes, las fuentes de poder (coercitivo y no coerciti-
Vo), la cooperacion, € conflicto y la satisfaccién, todo dlo
observado desde € punto de vista dd concesionario.

El andisis empirico se llevé a cabo para una muestra
inicid de 400 concesionarios, de los cudes Unicamente 46
devolvieron el cuestionario debidamente llenado. El andlisis
estadigtico se fundamenta en la regresion de variables la
tentes (o factorides) a partir de la técnica de los Minimos
Cuadrados Parcides (PLS).

1 Modelo conceptual y marco tedrico

Los canaes de distribucion representan sissemas econémi-
cos y socides (Sern y Reve, 1980), administrados como
super organizaciones (Sern y El Ansary, 1993) que inte-
gran la dependencia (Emerson, 1962; Frazier, 1983a; Frazier
@ d., 1989; inner d d., 1992) y las fuentes (bases) del
poder (Hunt y Nevin, 1974; Gaski, 1984).

Ladependenciay las bases del poder representan la estruc-
turabase dd moddo, que eté caracterizedo por lanaturde-
zamismade las relaciones entre las partes (Anderson y Narus,
1984 y 1990), releciones que pueden conducir a la satisfac-
cién de los concesionarios (Robicheaux y El Ansary, 1975;
Frazier, 19833, 1983b; Anderson y Narus, 1984 y 1990).

El conflicto y la cooperacidn corresponden a sentimien-
tos dominantes que regulan los intercambios. El primero
es un impedimento ala consecucién de los objetivos La
cooperacion, por € contrario, requiere la coordinacion de
las actividades para garantizar que se logren las metas del
cand (Pelton et al., 1999). Estos conceptos, distintos pero
Nno necesariamente opuestos, suelen conducir alainterde-
pendencia de los intercambios Se trata de variables laten-
tes mediadoras de la satisfaccion (Stern y Reve, 1980; Lusch
y Brown, 1982).

Las nociones de conflicto y satisfaccion en los candes de
distribucion han sido objeto de muchas investigaciones (Etgar,
1979; Lusch, 1976; Brown & d., 1983; Dwyer, 1980). Sn
embargo, la cooperacion y la dependencia han recibido una
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Modelo tedrico propuesto:

relaciones e hipétesis entre los diferentes constructos.
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atencion més discretaen laliteratura del marketing, lo cual es
una de las razones que nos lleva a estudiarlas

El moddo estructurd (figura 1) integra seis constructos
que provienen de estos conceptos. Las relaciones entre ellos
(positivas y negetivas) dan lugar d planteamiento de nueve
hip6tess que pretenden ser contrastadas

1.1. La dependencia

Sguiendo a Emerson (1962), en una relacion entre dos
pates(A y B), la dependencia de B sobre A integra a los
objetivos deseados por B, es decir, la dependencia define la
necesidad que una empresa B del cand tiene de contar con
otra A para dcanzar sus objetivos Pfeffer y Sdancik (1978)
sugieren que € grado de dependenciaesta en funcion de los
recursos invertidos por A, recursos que permiten aB acan-
zar sus objetivos Edtainversédn de recursos aumentala de-
pendencia de B repecto a A. Frazier & d. (1989) determi-
nan la dependencia del minorista en funcion de sus necesida-
des de mantener unarelacién con el fabricante (o mayorista)
para alcanzar 10s objetivos. Cuando |os objetivos de los miem-
bros dd cand de digtribucion son compdtibles resulta una
cooperacion caracterizada por dtos niveles de dependencia
(Childers y Ruekert, 1982; Mohr y Nevin, 1990). Por € con-
trario, objetivos divergentes conducen d conflicto entre las
partes (Robichaux y El Ansary, 1975; Frazier y Kde, 1990).
Asimismo, en lamedida en que el fabricante sea méas depen-
diente dd distribuidor, dispondra de menos incentivos para
comportarse de forma oportunista debido a que podria po-
ner en peligro la continuidad de su relacién y, con €lo, la
consecucion de sus objetivos (Parkhe, 1993).

El sstema de franquicia como forma de organizacion
interrelacional entre dos empresas requiere una congruen-
cia de objetivos para € mantenimiento de la relaciéon a
largo plazo (Spinelly y Birley, 1996). La interdependencia
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exige una coordinacion de las tareas de las dos partes,
teniendo como objetivo find la obtencién de ganancias
conjuntas. Asi, € grado de cooperacion entre las partes
congtituye un elemento fundamenta para € éxito de la
cadena de franquicia En la relacion entre franquiciados
analizaremos variables como la dependencia entre las par-
tes, las fuentes del poder (coercitivo y no coercitivo), la
cooperacion, d conflicto y la satisfaccion, todo ello, desde
€l punto de vistadel concesionario.

Skinner et al. (1992) validaron con éxito dichas relaciones
en el sector de la maguinaria agricolaen EE.UU. Los resulta
dos de su investigacion mostraron que dtos niveles de de-
pendencia conducen a dtos niveles de cooperacion y bagjos
niveles de conflicto. Ello nos lleva d enunciado de las S-
guientes hipétesis:

H: Altos niveles de dependencia conducen a atos nive-
les de cooperacion (+).

H.: Altos niveles de dependencia conducen a bajos nive-
les de conflicto (-).

1.2. Fuentes del poder

El poder en e cana de distribucion hace referencia a la
capacidad de un miembro del canal para conseguir que otro
redice acciones que de otra forma no haria. El poder se
obtiene controlando los recursos que otro miembro cons-
deravdiosos detd formaque @ poder de un miembro del
cand ha sido definido como la capacidad de influir o la
habilidad para controlar las decisiones de los otros miem-
bros (Sern @ d., 1996). El poder esta estrechamente rela
cionado con € grado de dependencia; cuanto mas depen-
diente sea un miembro de otro, més poder tendra este Ulti-
mo sobre e primero (Frazier, 1983b).

Las bases del poder han sido divididas entre el poder coer-
citivo y no coercitivo en conformidad con estudios anterio-
res (Lusch, 1977; Michie, 1978; Lusch y Brown, 1982). De
esta manera, € miembro més poderoso de larelacion pue-
de gercitar su poder de forma coercitiva a través de san-
ciones 0 castigos a la otra parte —poder de recompensss,
coercion y legitimidad —o por el contrario puede promover
intereses comunes y € logro de objetivos mediante un po-
der no coercitivo —poder legitimo, de experiencia, referen-
cia e informacion— (Brown d d., 1995).

El poder coercitivo se manifiesta con los intentos ddl fa-
bricante de eiminar la relacién con d intermediario que
fdle en su cooperacion. Es efectivo s los intermediarios
dependen en gran medida ded fabricante. Todo aumento
dd poder coercitivo puede aumentar los conflictos en la
relacion y disminuir @ nivel de cooperacion. Por otraparte,
e poder no coercitivo hace aumentar € nivel de coopera-
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cion y disminuir los niveles de conflicto. Ello nos lleva a
proponer las siguientes hipétesis:

Hj: Altos niveles de poder coercitivo conducen a bajos
niveles de cooperacion (-).

H : Altos niveles de poder no coercitivo conducen a altos
niveles de cooperacion (+).

Hs: Altos niveles de poder coercitivo conducen a dtos
niveles de conflicto (+).

Hg: Altos niveles de poder no coercitivo conducen a ba-
jos niveles de conflicto (-).

1.3. La cooperacion y € conflicto

Uno de los comportamientos més importantes en € cand
es la cooperacion reflga que todos los miembros la cud
muestran una motivacion para colaborar con las estrate-
gias, procedimientos y tacticas de laotraparte, y requiere la
coordinacion de las actividades para garantizar que se lo-
gren las metas del cand (Pelton & d., 1999). La coopera
cion hace referencia a las acciones coordinadas—similares
0 complementarias —redlizadas por las empresas que tie-
nen relaciones interdependientes y caracterizadas por espe-
ranzas reciprocas (Anderson y Narus, 1990). Asi, la coope-
racion ha sido definida como la coordinacidn de los miem-
bros de una relacion interdependiente con € objetivo de
conseguir resultados comunes (Anderson y Narus, 1990).
En este contexto, las normas cooperativas reflgan la ex-
pectativa de que ambas partes van a redizar acciones 'y
esfuerzos conjuntos para conseguir con éxito los objetivos
mutuos (Jep y Ganesan, 2000).

La cooperacidn es un componente esencial de los canaes de
digtribucion (Frazier y Rody, 1991), y las partes deben ssber
como se desarrollay se mantiene paraque larelacion sea satis-
factoriaalargo plazo. La cooperacion constituye una respues-
ta estratégica a la incertidumbre y la independencia (Heide,
1994) y ha 9do definida de forma contrgpuesta d conflicto.

A pesar de laimportancia de este concepto, pocos estudios
han analizado la cooperacién afondo, abordando preferente-
mente € conflicto o & poder. &inner @ d. (1992) indican
que la mayoria de estas investigaciones presentan la coopera
cion como una forma de satisfaccion (Anderson y Narus
1990), o como € inverso de un conflicto (Gattorna, 1978).

Por otro lado, € conflicto en € cand de franquicia se
origina por lainterdependencia que caracteriza alos miem-
bros del cand. El conflicto proviene de la dudidad entre la
necesidad de los franquiciadores de controlar a sus
franquiciados, y la soberania de éstos como empresarios
juridicamente independientes (Bordonabay Polo, 2004). Un
conflicto exigte cuando unade las partes cree que laotrale
impidedcanzar susobjetivos (Etgar, 1979; Serny El Ansary,
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1993). Los investigadores han diferenciado dos etgpas je-
rérquicas d hablar de conflicto (Etgar, 1979; Rodow € d.,
1993; Sanzo y Vézquez, 2000): una primera afectiva, de
conflicto potencid, y una segunda de conflicto manifiesto
(de comportamiento). De larevision de laliteratura se pue-
de extraer que las raices del conflicto potencid se encuen-
tran, en las digtintas percepciones que tiene cada parte, en
laincongruencia de objetivos y en la ambigliedad sobre los
roles estratégicos del digtribuidor y dd fabricante (Etgar,
1979; Webster, 1994). Los conflictos afectivos son mas fun-
cionales que los manifiestos (Anderson y Weitz, 1992;
Morgan y Hunt, 1994), y puede decirse que necesarios, ya
gue su supresidn puede conducir a una relacion sin vitdi-
dad e impedir € desarrollo de la cooperacién. El conflicto
puede utilizarse como fuente de renovacion, fecilitando €
desarrollo de una mayor confianza, continuidad en la co-
municacion y satisfaccion (Weitz y Jp, 1995). De estama
nera, e conflicto potencia puede ser lafuente del aumento
de la productividad en marketing y conducir a una estruc-
tura més eficaz del cand de distribucion.

Algunos autores condderan la cooperacion y € conflicto
como dos polos opuestos de un mismo concepto, lo que
conduce aun error de identificacion: se trata de més de dos
conceptos digtintos (Anderson y Narus, 1984) que provie-
nen de la naurdeza interdependiente de las partes y que
pueden coexigtir en una relacion. Frazier (1983a'y 1983b)
airma que d conflicto puede conducir a la cooperacion y
gue esta misma puede goarecer cuando los objetivos de los
miembros del cand son compdibles Las relaciones donde
las partes tienen objetivos divergentes Ilevan a una reduccién
de la colaboracion y a un conflicto directo (Mohr y Nevin,
1990). A largo plazo se puede considerar un proceso de re-
traccion entre @ conflicto y la cooperacion, retraccién que
conduce a conflictos aenuados permitiendo, apesar detodo,
actividades de cooperacion entre las partes De todo dlo, se
derivad planteamiento de la Sguiente hipotesis:

H-: Altos niveles de conflicto conducen a bgjos niveles
de cooperacion (-).

1.4. La satidaccion

La satisfaccion de los miembros de un cand de distribucion
ha sido definida como "un estado afectivo de carécter positi-
vo, resultado de laintegracion de todos | os aspectos que cons-
tituyen unarelacion con otra organizacion’ (Andersony Narus,
1984). Setraade lavdorizacion gobd de todos los aspectos
de trabgo con otraempresa (Gaski y Nevin, 1985; Freazier ¢
al., 1989), una varigble dave en las rdaciones de intercambio
entre dos 0 més partes (Dwyer, 1980; Sern y Reve, 1980;
Frazier 1983b). La satisfaccion afectaralamoral de los miem-

bros dd cand, lo que la convierte en una variable necesaria
para que las partes se entiendan y preserven la rdlacion a
largo plazo (Churcill y Ruekert, 1984; Dwyer, 1980).

Edta investigacion estudiarg, sin hacer ditinciones (mis-
mas variables latentes o factores), la satisfaccion econémica,
referented grado en quelaspartesen larelacion consderan
gue los objetivos econémicos esperados se han cumplido
(Geyskens y Seenkamp, 2000; Gassenheimer @ d., 1994;
Mohr y Soekman, 1994) y la satisfaccién socid o afectiva,
gue pone més énfasis sobre los aspectos no econdémicos
Esta dltima puede entenderse como € grado en que una
organizacion considera que la relacién ha superado las ex-
pectativas en dla depositadas (Gonzdez Hernando € 4d.,
2003). Algunos autores asocian la satisfaccién no econémi-
cacon laevauacion de la medida en que las transacciones
son grétificantes en su conjunto (Mohr & a., 1996). Estos
investigadores se centran en una satisfaccion afectiva, en
términos psicolégicos, que reflga la respuesta emociond a
lardlacion que una empresa mantiene con otros miembros
del cand (Crosby ¢ d., 1990; Mohr ¢ d., 1996).

Con base en |o anterior se proponen, las siguientes hipétesis:

Hg: Altos niveles de cooperacion conducen a atos nive-
les de stisfaccion (+).

Hg: Altos niveles de conflicto conducen a bgjos niveles
de satisfaccion (-).

2. Metodologia

El marco tedrico presentado en este trabajo se contrast6 en
una muestra de 400 concesionarios de automaoviles ameri-
canos de marcas Genera Motors-Opd, Ford y Daimler
Chryder, en la Comunidad Auténoma dd Pais Vasco, An-
dducia y Madrid.

Laelaboracion del cuestionario y laidentificacion de las va-
rigbles observadas (o item) se inspiran en los trabgos de
Lambert (1978), Skinner & d. (1992), Baucus € d. (1996) y
Geyskensy Steenkamp (2000). En particular, parael desarro-
llo de la escda de medicién de las varidbles " poder coerciti-
Vo' y "“poder no coercitivo’, se han tomado como referen-
cia los trabgos de Xinner & d. (1992), la medicion de la
“‘cooperacién” proveniente de los trabgos de Childers & d.
(1984) y en lo concerniente d *“conflicto”, los estudios redi-
zados por Brown y Day (1981). Todos los constructos del
modelo fueron medidos através de escdas Likert de 6 pun-
tos, utilizando en todos los casos escdas multi-item.

Inicialmente los datos fueron recogidos mediante encuestas
postdes No obgtante, € bgo indice de regpuestas dcanzado
hizo necesario el empleo adicional de otras técnicas de recolec-
cion de datos, tales como d teléfono, mall, internet o las entre-
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vistas personales. Los cuestionarios se dirigieron alos propieta-
rios de los concesionarios, 0 bien a aguelos que tuvieran un
porcentgje significativo de acciones. Finalmente, e nlmero to-
td de cuegtionarios correctamente llenados dcanzo los 46.

2.1. Modelo de medicion
El modedo ilustrado en la figura 1 incluye un nimero de
datos limitados (tasa de respuesta 11.5%) teniendo en cuenta
e nimero de variables observadas (33). Para asegurarse de
la estabilidad de la medicién seria necesario contar con 10
datos por variable (McDonald, 1985). Por estarazén, no es
posible utilizar un modelo de optimizacion fundado en los
métodos de ecuaciones estructurdes Sn embargo, se pue-
de emplear un método no paramétrico de modelizacion
causad (Barclay @ d., 1995) que permite evauar la capaci-
dad de prediccion del modelo siguiendo la técnica de
optimizecion de los minimos cuadrados parcides (Pertid
Least Squares, PLS). Este método basado en laregresion de
variables latentes o factoriaes no exige los mismos
prerrequisitos que los métodos de ecuaciones estructurales en
términos de tamafio de la muestra, de normalidad de los datos
y de vdidacién de las excdas de medicidn. El méodo pLS se
concentra més en la capacidad de prediccion del modelo (Chin,
1998). El andlisis no puede ser confirmatorio sino exploratorio,
y gplicado a la muestra identificada. La estabilidad de los
estimadores esta asegurada por lostests t de Sudent efectua
dos apartir del “'bootstrapping” (Arbuckle, 1991) de 500 mues-
tras destorias

Se presenta un andiss descriptivo de las variables obser-
vadas para cada factor y lavdidez y lafiabilidad dd modeo
de medicion (Outer moded, Chin, 1998). También se andiza
el modelo estructura (Inner model, Chin, 1998) y lasrelacio-
nes entre las diversss veriables laentes

La tebla 2 presenta un andisis descriptivo de todas las
variables del modelo para cada fabricante de automdéviles
norteamericano.
2.1.1. Andids delcs andrudcs
Este apartado presentalafiabilidad y validez convergentey
discriminante de las escalas desarrolladas
a) Fiablided y \didez anvegaite
La fiabilidad individud de cada item observada, et dada
por las saturaciones o correlaciones entre € item y €
congtructo (A). La vaidez convergente de cada constructo
esta asegurada s los items de la misma variable latente estén
fuertemente correacionados con éta

Los vdores significativos del t de Sudent de la rdacion
entre lavariable observaday € constructo aseguran lacon-
vergencia (Anderson y Gerbing 1988). Carmine y Zeller
(1979) proponen una saturacion superior a 0.7 como nivel
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aceptable para que un indicador puedaformar parte de un
congructo. Fak y Miller (1992) lo rebgan a0.55. En nues-
tro modelo podemos observar que todas las saturaciones
cumplen la condicién de Fdk y Miller, las otras han sdo
suprimidas de la tabla 3.

En respuesta a un “bootstrapping” sobre 500 muestras
tiradas d azar paravdidar € conjunto de los items dd mo-

AEGIERM Descripcion de la muestra por fabricantes norteamericanos

- Numero
Comparfiias .
de concesiones

Ford Espaiia 16

Opel, General Motors Espafia 15

Chysler Espafia 15

Total 46
Promedio de las variables latentes y observadas del modelo para cada

fabricante de automdviles norteamericano
Variables Ford (Media Opel GM Daimler Total
latentesy deOa6) (MediadeO Chryser (Media (MediadeOa
observables N=16 a 6) N=15 deOa 6) N=15 6) N=46
Dependencia 4.66 4.76 4.58 4.67
Dgarant 513 5.07 5.00 5.07
Dmontan 4.13 4.53 4.07 4.24
Ddispon 4.69 4.80 4.80 4.76
Ddmoment  4.69 4.67 4.47 4.61
Poder coercitivo 3.07 2.63 2.55 2.76
Peviedi 4.12 3.93 3.27 3.78
Pcdecis 3.56 3.20 3.53 3.43
Pcmenac 231 127 1.47 1.70
Pcretir 231 213 1.93 2.13
Poder no coercitivo 4.53 4.98 4.49 4.67
Pnoblig 3.62 5.53 4.40 4.50
Pnconfi 4.81 4.80 4.93 4.85
Pnadmir 4.44 4.33 4.33 4.37
Pnfavor 5.25 5.27 4.33 4.96
Cooperacion 4.92 4.81 3.96 4.57
Coopcon 5.13 4.67 4.00 4.61
Coopbut 531 4.93 4.40 4.89
Cooppro 4.44 4.67 3.07 4.07
Coopsou 4.81 5.00 4.40 4.74
Conflicto 2,93 2.57 2.72 2.74
Confgar 2.87 2.47 2.80 272
Conrab 281 2.60 2.73 2.72
Conffin 2.88 1.87 2.53 243
Confsto 3.25 2.87 2.73 2.96
Confdis 3.06 213 2.60 2.61
Confqua 3.12 2.67 2.80 2.87
Confcou 2.88 2.73 2.73 2.78
Confpri 244 3.07 2.67 2.72
Confdec 3.06 2.80 2.93 2.93
Satisfaccion 4.56 4.61 4.14 4.44
Saticom 531 5.20 5.00 5.17
Satidel 4.25 4.47 4.27 4.33
Satiser 4.50 4.73 4.20 4.48
Satirec 4.94 5.07 4.27 4.76
Satipri 4.75 4.67 3.60 4.35
Satipos 4.94 4.67 4.40 4.67
Saticam 431 3.93 4.00 4.09
Satiniv 3.50 4.20 3.40 3.70
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QEGIERN Saturacion de los items de cada constructo y t de Student

Constructo / Variables Saturaciones (1) t de Student
Dependencia
Dgarant 0.6842 1.3493
Dmontan 0.8201 4.9078
Ddispon - -
Dmoment 0.6788 2.2142
Poder coercitivo
Pecviedi 0.8560 3.0690
Pcdecis 0.8281 2.7500
Pcmenac - -
Pcretir - -
Poder no coercitivo
Pnoblig - -
Pnconfi 0.8304 1.6474
Pnadmir 0.8984 11.1070
Pnfavor 0.5611 4.5999
Cooperacion
Coopcon 0.8560 11.5585
Coopbut - -
Cooppro 0.3925 2.0542
Coopsou 0.9169 7.3486
Conflicto
Confgar 0.5912 1.9689
Confrab - -
Conffin - -
Confsto 0.7993 3.2885
Confdis 0.7684 1.8755
Confqua 0.7815 3.4810
Confcou 0.7242 1.0920
Confpri - -
Confdec - -
Satisfaccion
Saticom 0.7974 7.9185
Satidel - -
Satiser 0.8223 7.6121
Satirec 0.8706 9.9834
Satipri 0.8505 8.6026
Satipos 0.8908 8.6514
Saticam 0.8037 1.6755
Satiniv 0.7168 7.9523

QELIERN Fiabilidad compuesta y validez convergente de los constructos segln el AVE

Fiabilidad compuesta

delo (Chin y Newsted, 1999; Chin y Frye, 2004) podemos
observar quetodoslosindicadores presentan un t de Sudent
significativo (para un intervao de confianza de 90%).

Para analizar la consistencia interna de todos los indicadores,
< cdeularon los coeficientes de fighilidad compuestay de la
varianza media extraida (AVE). En todas las dimensiones | aten-
tes del modelo de medicidn se cumplen los requisitos de fiabi-
lided y vaidez convergente con vaores superioresa 0.7 y 05
paralos coeficientes de fiabilidad y AVE respectivamente (tabla
4; Forndl y Larcker, 1981).
b) Vdidz dsyimnante
Para evduar la presencia de vdidez discriminante entre
constructos, es necesario que laraiz cuadrada del AVE sea
superior alacorrelacion entre constructos (Fornell y Larcker,
1981; Chin, 1998). La tabla 5 presenta las correlaciones
entre constructos y, en diagond, la raiz cuadrada de la
varianza media extraida

Los datos sugieren que existe una vaidez discriminante

entre los constructos (tabla 5), con la pequefia excepcidn
del poder coercitivo y la satisfaccion.
2.1.2 El modo edrudurd y 91 apaddad preddiva
Una vez medidas la vdidez v fiabilidad de los congtructos
del modeo, se puede testar d modelo estructurd gracias d
andlisis de los betas (#) o de la variancia explicada (R?) de
cadauno deloscongtructosenddgenos (Fornell y Cha, 1994).
La medicion de la redundancia media (Forndl y Larcker,
1981) explica la cgpacidad de prediccion de los indicadores
exogenos sobre las variables latentes endégenas El andisis
de los betas () (relaciones entre las variables latentes) (Chin,
1998) se efectlia después de la vaidacion de las hipotess
(que siguen el testt de Student resultante del **bootstrapping’).

La capacidad predictiva ded modelo es perfectamente
aceptable, los R2 son significativos y la redundancia media

Constructo del constructo () AVE de los congtructos endégenos (cooperacion y satisfaccion)
(Fornell y Larcker, 1981) es bastante elevada.
Dependencia 0.754 0.513
Poder coercitivo 0.834 0.716 3. Andlisis de los resultados
Poder no coercitivo 0.815 0.598
Cooperacién 0.827 0.624 3.1. Analids decriptivos
Conflicto 0.869 0574 Los andisis descriptivos sugieren que la dependendia es més
Setistaccion 0.893 0.5%0 fuerte para los concesionarios de Genera Motors Opel (4.79
Validez discriminante de los constructos S)bre 6 p,ara una medl a de 461) que para
Poder_ Poder 1o los demés (4.66 para Ford y 4.58 para
Dependencia coercitivo  coercitivo Cooperacion  Conflicto  Setisfaccion Daymler Chrysier) No obgante, la dife-
Dependencia 4;117 386 046 rencia entre febricantes es significativa
Poder coercitivo ' ' Por otro lado, Daimler Chryder es €
Poder no coercitivo 0.587 -0.12 0.773 . .-
Cooperacion 0.477 -0.184 0.753 0.789 fabricante que menos utiliza e poder
Conflicto ‘%216 %3221 4323; 43121 4?-37 357 . coercitivo (2.55 sobre 6) frente a Ford
. - . .671 . . .7 .337 .741 L. .
Satistaccion quelo utiliza més (3.07 para Ford y 2.63
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su parte, Ford tiene una relacion dife-

Dependencia  Poder Poder no  Cooperacién  Conflicto rente con su red, basada en una depen-
coercitivo coercitivo . L

Y, dencia de nivel medio, un fuerte poder
coercitivo que le asegura un buen nivel
Poder coerditivo ~ ~ dg cooperacion, y uno muy al'to de con-
flictos, que no parece disfuncional, por-
Poder no coerditivo ~ ~ que € .nlvel de si_ls‘a:clon €s eevado.
Por dltimo, en Daimler Chryder se ob-
Cooperacion ~0.0520 ~0.2450 0.7800 0.1800 servaun nivel de poder coercitivo muy
(0.4619) (2.4200  (6.6854)* (1.6676)* bajo que sdlo le beneficiaanivel del con-
Conflicto -0.1640 0.4660 0.0560 _ flicto (nivel medio), pero de ningunafor-

(0.7700) (2.5489  (0.2379) maen € plano de la satisfaccion.

Satisfaccion - - — 0.7600 -0.2020
(11.9705)* (1.8182)**

3.2.Ted de hipétess

* Pr (1~2)<0.05; ** Pr(1-¢)<0.10 basada en la distribucién de Student

El modelo es estable y responde a los

MVa_rianza explicada de cada constructo (R?) y redundancia media

Constructos endégenos R? Redundancia media
Cooperacion 0.622 0.3881
Conflicto 0.248 0.1420
Satisfaccion 0.622 0.3421

para Opel). No obstante, también en este caso, la diferencia
entre fabricantes es significativa.

Opel es el fabricante que mas utiliza el poder no coerciti-
VO (4.98 frente a 4.53 para Ford y 4.49 para Daimler
Chryder), sendo también € que obtiene d nivel de satis-
faccion més elevado de los tres fabricantes (4.61, frente a4
para Ford y 4.14 para Damler Chryder). Ford obtiene €
nivel de cooperacion més devado (4.92, frente a un 4.81
para Opel y 3.96 para Daimler Chryder), ademas € més
ato nivel de conflicto (2.93, frente a 2.73 para Damler
Chryder y 2.57 para Opd).

En resumen, Ford es d fabricante que mas utiliza e po-
der coercitivo, obtiene d mayor grado de cooperacion de
sus concesionarios, y desarrolla también la mayor tasa de
conflictos. Asimismo, Ford obtiene un nivel de satisfaccion
elevado de sus concesionarios, mientras que Opd es € fa
bricante cuyos concesionarios tienen € nivel més dto de
dependencia, lo que junto a una utilizacion fuerte del poder
no coercitivo, llevaa un nivel de conflicto muy bgo y una
satisfaccion devada Por Ultimo, Damler Chryder se dife-
rencia de los otros dos fabricantes obteniendo resultados
inferiores en todos los &nbitos

Dd andlisis se desprende que Opd gpuesta por una satis-
faccion elevada (sobre todo la basada en los beneficios,
Siniv) con sus concesionarios, manteniendo unafuerte de-
pendencia, un poder coercitivo medio, un poder no coerciti-
vo fuerte, una cooperacion sostenida'y un conflicto bajo. Por

CIENCIA ergo sum, Vol. 14-2, julio-octubre 2007

criterios de fiabilidad compuestay de
vaidez convergente y discriminante.

Las hipétesis H, (atos niveles de dependencia conducen
aaltos niveles de cooperacion), H, (altos niveles de depen-
dencia conducen a bgjos niveles de conflicto) y Hg (atos
niveles de poder no coercitivo conducen a bgjos niveles de
conflicto) no son sgnificativas para Pr.(1-dpha)<0.10.

Las hipétesis H4 (atos niveles de poder coercitivo con-
ducen a bgos niveles de cooperacion), H, (atos niveles de
poder no coercitivo conducen a dtos niveles de coopera
cién), Hy (atos niveles de poder coercitivo conducen a d-
tos niveles de conflicto) y Hg (altos niveles de cooperacion
llevan a dtos niveles de satisfaccion) son todas significati-
vas para Pr.(1-adpha)<0.05.

La hipotesis H-, (dtos niveles de conflicto llevan a bgos
niveles de cooperacién) no puede ser aceptada. En este
caso, un dto nivel de conflicto conduce a un dto nivel de
cooperacion.

La hipétesis Hq (dtos niveles de conflicto llevan a bgjos
niveles de satisfaccion) es significativa Pr.(1-dpha)<0.10.

La capacidad predictiva del modeo es satisfactoria La
varianza explicada R? es de 0.622 para los dos constructos
enddgenos de “‘cooperacion” y “satisfaccion”.

La redundancia media (impacto de los indicadores
enddgenos sobre los constructos endogenos, Fornell y Cha,
1994) también es satisfactoria (0.3881 para la cooperacion
y 0.3421 para la satisfaccion). Para e constructo “conflic-
to”, d RZ (debe ser superior a0.2) y laredundancia media
son aceptables (0.348 y 0.142).

3.3. Implicaciones para la gegion

El grado de dependenciadel concesionario disminuye € nivel
de conflicto (H,) en lardacidn. Cuando los objetivos de las
partes en d cand son convergentes, d nivel de dependencia
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con ¢ fabricante seintensifica (Mohr y Nevin, 1990) y la parte
dependiente (concesionario) invertird més para preservar la
relacion (Frazier @ d., 1989).

Los acuerdos de exclusividad firmados con los fabrican-
tes tienen consecuencias importantes sobre la relacion, afec-
tando de forma directa la satisfaccion globa del distribui-
dor. Estos acuerdos influyen en numerosos aspectos de la
relacion (tales como el nivel deimplicacion de los concesio-
narios, laredizacion de inversiones especificas, € desarro-
llo de normas rdaciondes), que afectan tanto a grado de
cooperacién como a nivel de satisfaccion dcanzado por €
concesionario; también llevan a un mayor compromiso por
parte de concesionario, una mayor dependencia frente d
proveedor (fabricante) y a una mayor dificultad para este
ultimo de desarrollar conductas oportunistas en una rda
cion de equilibrio poder-dependencia asmétrica

Los esfuerzos para preservar larelacion y disminuir las fuentes
de conflicto van a generar acciones conjuntas especificas que
podrén parecerse aformas de cooperacion (H,). Cuanto mas
positivay cooperativa seala actitud del fabricante, més grande
seralasttifaccion dd concesionario (Dwyer, 1980).

Los comportamientos cooperativos conducen a mejores
resultados y con dlo aun incremento de la satisfaccion del
concesionario (Hg). Las bases del poder coercitivo dismi-
nuyen la cooperacion (H3) y aumentan & conflicto (Hsg).
Laexistencia de ciertas clausulas contractuales como lares-
triccién verticd pueden cambiar los intereses, las motiva
cionesy las preferencias de los participantes en lardacion,
lo cud se traduce en cambios importantes en la estructura
relaciond y en los procesos de negociacion entre las partes

Existe unarelacion significativaentre e conflicto y laco-
operacion (H-). Se puede pensar que un cierto conflicto
entre las partes conduce a una cierta resolucion de los pro-
blemas, a una relacién basada en la sensatez, permitiendo
encontrar solucionesy redizar una cierta forma de coope-
racion amés largo plazo. Se trata de un conflicto més afec-
tivo que disfunciond. Por Gltimo, de los resultados se des-
prende que € conflicto tiene unaincidencia negetiva sobre
la satisfaccion (H).

IELIEYCR Coeficientes beta (b) y t de Student (seglin bootstrapping)

De los tres fabricantes de automéviles, s6lo Opel GM pa-
rece tener una politica clara de reduccién de conflictos, que
sediferenciade lade los otros dos. Las fuentes de litigio se
limitan a una serie de aspectos clave; entre otros, las garan-
tias, las rebajas, lafinanciacion de las compras, la disponibi-
lidad de los productos, las cantidades recomendadas, los
costes facturados a los concesionarios, las decisiones de in-
versién (ver tabla 2). Por su parte, Ford obtiene un gran
éxito anivel de stocks y del nimero de unidades pedidas, lo
que nos hace pensar que €l fabricante obliga al concesiona
rio aun minimo de pedidos contractudes (dtos niveles de
poder coercitivo).

En los préximos afios, los fabricantes deberan hacer frente
anuevos desafios Desde una perspectiva dinamica, lacom-
petenciales vaaobligar a promover lafuerza competitiva de
sus marcas vinculadas d desarrollo tecnolégico de sus pro-
ductos (capacidad de lanzar nuevos modelos més exitosos
frente a sus competidores, bga continua de los costes, desa
rrollo tecnol 6gico, aumento de la productividad). Estafuerza
competitiva de la marca puede volverse peligrosa y tener
una incidencia dindmica negativa aumentando la dependen-
ciafrente a fabricante (sobre todo, si éste aumentala presion
sobre @ concesionario). EI aumento de la dependencia pue-
de tener un impacto negativo sobre la satisfaccion del conce-
sionario (Li y Dant, 1997) s las rdlaciones se vudven mas
coercitivas, menos liberdes, més asmétricas y menos equili-
bradas Ello podria observarse en € caso de Ford, que debe
trabajar en ladisminucion de los conflictos especificos, y poner
en marcha un gobierno bilateral de larelacion, sin estrategias
de presiones ni medidas coercitives La cooperacion actud
(ya conseguida) deberia basarse en la confianza 'y procurar
en lo sucesivo unarelacion alargo plazo basada en la repar-
ticién equitativa de las pérdidas y los beneficios en larelacion
de intercambio (Li y Dant, 1997).

Conclusiones

Los constructos de cooperacion y conflicto tienen unatras-

cendencia notable en & funcionamiento de los candes de

distribucion franquiciados de automdviles americanos en
Espafia. También tienen un impacto
iguamente importante sobre la satis-

faccion de concesionario.
Por su parte, @ poder no coercitivo

Hipoétesis Coeficientes t de Student Significacion

deregresion  (bootstrap)
H,. Dependenciaa Cooperacion —0.052 0.4619 No significativa
H,. Dependencia a Conflicto -0.164 0.7700 No significativa
H . Poder coercitivo a Cooperacion  —0.245 2.4200 Significativa para Pr (1-alpha)<0.05
H,. Poder coercitivo a Conflicto 0.466 2.5489 Significativa para Pr (1-alpha)<0.05
H. Poder no coercitivo a Cooperacion 0.780 7.1900 Significativa para Pr (1-alpha )<0.05
H . Poder coercitivo a Conflicto 0.056 0.2379 No significativa
H,. Conflicto a Cooperacion 0.180 1.6676 Rechazada
H,. Cooperacion a Satisfaccion 0.767 11.9745 Significativa para Pr (1-alpha )<0.05
H,. Conflicto a Satisfaccion -0.202 1.8182 Significativa para Pr (1-alpha)<0.10

lleva a la cooperacion, mientras que €
poder coercitivo aumenta € conflicto
y disminuye la cooperacion. Asimismo,
los resultados reflgjan que un cierto
nivel de conflicto funciond lleva a la
cooperaciéon. Los concesionarios Ford
congtatan esta relacion.
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Es posble afirmar también que la retraccion de las re-
glas escritas y la colaboracion continua con |os concesiona
rios representan una fuente de buenas relaciones y de co-
operacion en los candes de digtribucion. El uso de ciertas
reglas consideradas como abusivas (poder coercitivo) por
los concesionarios y utilizadas, amenudo, de forma ddlibe-
rada conduce a conflictoy lleva, aun sentimiento de satis-
faccion negetiva

En sintesis, son varias las implicaciones estratégicas que
pueden derivar de los resultados obtenidos La primera es
que los miembros de la relacion de franquicia podran gestio-
nar los problemas derivados de la asimetria de la dependen-
ciay de laincertidumbre mediante la cooperacion entre ellos.
En este sentido, ambas partes deberan coordinar sus estrate-
gias de marketing para fortdecer su posicion competitiva y
acanzar sus objetivos comunes (Bordonaba y Polo, 2004).
Por otra parte, como € conflicto disminuye la cooperacion
entre los miembros del cand y por tanto sus resultados me-
joraran, & la resolucion de conflictos congtituird una cues-
tién estratégica en @ cand de franquicia Parala resolucion
de conflictos es importante que ambas partes acuerden des-
de un principio sus objetivos comunesy logren una solucion
satisfactoria, por lo que es necesario que intercambien infor-
meacion, de manera que los contactos permitan especificar
claramente los roles a desempefiar por cada parte los objeti-

CIENCIAS SOCIALES

VoS, las expectaives que tiene cada: uno de los miembros
sobre € otro participante, y aquellos aspectos que pudieran
ocasonar més stuaciones de conflicto. La anticipacion de
todas estas cuetiones ofrece una oportunidad para contar
con una gestion més efectivay eficiente del canal, aminoran-
do las stuaciones conflictivas, aumentando la cooperacion y
la confianza entre las partes, meorando la stisfaccion que
dcanzan afin de ofrecer un mejor servicio d diente (Sanzo
y Vé&zquez, 2000). Ad, aqudla parte méas dominante o pode-
rosa de la rdacion tendra que desempefiar un papd funda
mentd en la puesta en préctica de esta estraegiay en la
minimizacion del nivel de conflicto que pueda aparecer, ayu-
dandose de su cgpacidad para gercitar las digtintas formas
de poder, a ser posible, de politicas de poder no coercitivas
que influyan en la percepcion de un contexto de resultados
positivos para la parte mas dependiente, fomentando &si la
cooperacion entre anbos miembros

Finalmente, destacamos el hecho de que los resultados obte-
nidos hayan podido verse condicionados alas herramientas de
medicién utilizadas para cada una de las variables estudiadas,
ad como d limitado tamafio muestrd. Egte Ultimo hecho nos
hallevado a utilizar la modelizacion causal segiin los métodos
de optimizacion de los menores cuadrados parciales, fundados
mucho més en € carécter predictivo del modelo (Barclay etal.,
1995, Chin, 1998) que en la estabilidad de los etimedores

obia
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