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ABSTRACT

El objetivo central del presente trabajo es el de analizar la intensidad del crecimiento y el grado de
supervivencia de las cadenas de franquicia de origen espafiol. Concretamente, se estudia en qué medida la
presencia de establecimientos franquiciados contribuye a que las cadenas alcancen mayores cifras de
crecimiento y de supervivencia.

Asi, en primer lugar se presenta un modelo de regresion multiple para analizar cuéles son las variables
determinantes del ratio de crecimiento de la cadena. En segundo término, se realiza un analisis discriminante
para determinar las variables que contribuyen, en mayor medida, a que la cadena de franquicias continle
desarrollando sus actividades. Los resultados indican que las cadenas que recurren, de manera mas
intensiva, a la apertura de establecimientos franquiciados presentan mayores tasas de crecimiento y de
supervivencia.

El trabajo se estructura como sigue. Después de una breve introduccion en la cual se delimitan las
caracteristicas esenciales de la franquicia y se justifica su importancia econémica en Espafia, se presenta el
marco conceptual empleado. A continuacidn, se hace referencia a la fase de recogida de datos y a la muestra
finalmente tomada para pasar, en cuarto lugar, al analisis de las variables incluidas en el estudio y la
metodologia empleada. En quinto lugar se presentan los resultados de la regresion y el andlisis discriminante
Yy, por ultimo, se recogen las principales conclusiones.

1. INTRODUCCION

Se puede considerar que, basicamente, un contrato de franquicia consiste en un sistema de
colaboracion comercial por el que el franquiciador —el propietario de la cadena- proporciona al
franquiciado, entre otros, el derecho a explotar una licencia o una marca conocida de éxito probado, a
recibir asistencia técnica y formacion inicial y continuada o a beneficiarse de cierto apoyo publicitario.
A cambio, el franquiciado debe, por ejemplo, acometer las necesarias inversiones iniciales en su
establecimiento, hacer frente al canon de entrada y a los pagos periddicos —royalties y canon de
publicidad- y respectar y aplicar las politicas comerciales y operativas fijadas por las oficinas centrales.

La franquicia constituye una forma organizativa hibrida, puesto que posee tanto caracteristicas
de la jerarquia como del mercado. En este sentido, tal y como ocurre en la jerarquia interna, el
franquiciador mantiene una porcidn significativa del control sobre el sistema a través del
establecimiento de condiciones contractuales que el franquiciado debe cumplir (horarios de apertura 'y
cierre, regulacion de los productos y servicios que pueden y no pueden venderse en los
establecimientos, presentacion y decoracion de las tiendas, etc.). No obstante, se diferencia de la
organizacidn interna y, por tanto, se encuentra mas proxima al mercado en cuanto que permite cierta
independencia del franquiciado para decidir acerca de algunos aspectos que, indudablemente, ejercen
una influencia significativa sobre su establecimiento.
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La naturaleza del reparto de la renta residual entre las partes del contrato difiere, de manera
relevante, al que existiria en los casos de un sistema totalmente centralizado o descentralizado. Asi, la
mayoria de los contratos de franquicia incluyen la obligacidn para el franquiciado de realizar una serie
de pagos periddicos al franquiciador —en general, calculados como un porcentaje de las ventas de su
unidad- y otros desembolsos como el canon de entrada. Mas adn, el contrato también puede
comprometer al franquiciado a realizar ciertas compras de productos y/o servicios de las oficinas
centrales de la cadena.

Por otra parte, el estudio de la franquicia y la identificacion de los factores relevantes que
ejercen una influencia significativa sobre su crecimiento y éxito vienen justificados por la importancia
que este tipo de actividades tiene en cualquier economia. En este sentido, a pesar de que la actividad
franquiciadora es relativamente reciente en Espafia, ya supone alrededor del 10% del total de ventas
del comercio minorista alcanzando en 2005 una facturacion de unos 13.000 millones de euros.
Ademaés, las cadenas de franquicia presentes en nuestro pais dan empleo a méas de 280.000
trabajadores.

En nuestro pais la actividad franquiciadora se introdujo en la década de los ochenta y desde ese
momento el ndmero de cadenas existentes ha ido aumentando cada afio, especialmente a finales de la
década pasada en la que se vivié un crecimiento considerable. En 2004 el nimero de cadenas de origen
espafiol que consta en la Asociacion Espafiola de Franquiciadores era de 669 y, ademas, estan
presentes en territorio espafiol otras 143 cadenas extranjeras. De esta manera, las primeras suponen
alrededor del 82% del total de cadenas que realizan sus actividades en Espafia y cuentan con mas de
47.630 establecimientos, mientras las extranjeras suponen el 18% restante y disponen de més de
10.680 puntos de venta.

Las cadenas de origen espafiol no sélo estdn presentes en Espafia puesto que una parte
significativa de las mismas han optado por expandir sus actividades a otros paises. Hoy, estas cadenas,
aungue con porcentajes reducidos, estan presentes en todos los continentes, tal y como se recoge en la
iError! No se encuentra el origen de la referencia..

Figura 1: Presencia de las cadenas de franquicia de origen espariol por continentes. Datos del 2004 por
cadenas con presencia en cada continente.
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En relacion al tamafio de las cadenas de origen espafiol, mas del 55% de las mismas cuentan

con menos de veinticinco establecimientos, por lo que su tamafio es reducido. Esta informacion se
recoge en la jError! No se encuentra el origen de la referencia. en la cual se puede observar que
solo 115 cadenas —un 15%- tiene méas de cien establecimientos, mientras que el mayor porcentaje -
28%- corresponde a las cadenas con menos de 10 establecimientos.

De 25 a 50; 117;

Figura 2: Distribucién de las cadenas por nimero de establecimientos totales
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Una vez justificada la importancia econdmica de la franquicia, cabe cuestionarse acerca del

porqué de su uso. En este sentido, se han proporcionado diferentes argumentos para explicar el
crecimiento de las cadenas a través de esta forma de organizacion. Concretamente, basandose en el
marco conceptual proporcionado por la teoria de la agencia y la teoria de los recursos y capacidades, se
ha recurrido a las justificaciones recogidas a continuacion:

La necesidad de explotar ciertas economias de escala que sélo pueden aprovecharse si el
namero de establecimientos de la cadena aumenta. Estas economias se asocian, por ejemplo, a
las inversiones en la marca de la cadena, los costes y desarrollo de los sistemas de control
organizativo o al disefio de nuevos productos y/o servicios. Ademas, la expansion a través de
unidades franquiciadas también permitiria incrementar la base de clientela, logrando una mas
adecuada rentabilidad de las inversiones acometidas.

La necesidad de lograr la supervivencia empresarial. En el momento en el que los
franquiciadores alcanzan cierta experiencia, se ven avocados, en numerosos casos, a conseguir
un crecimiento acelerado. Esto puede facilitarse a través de la apertura de franquicias debido a
que las restricciones de recursos se relajan en comparacion con las existentes si las oficinas
centrales decidieran acometer directamente la inversion en todos los nuevos locales. Més adn,
los franquiciados cuentan con poderosos incentivos a ser eficiente y, por tanto, precisan de
menor control y supervisién en comparacion con los gerentes empleados en las unidades
propiedad del franquiciador.

El crecimiento de la cadena aumentard su cuota de mercado y, por tanto, su rentabilidad. En muchos

casos esto Ultimo solo es posible si se procede a la apertura de establecimientos adicionales, puesto que
incrementar el beneficio a través de mayores ventas de los establecimientos ya existentes es muy dificil.
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Este tipo de razonamiento no estd limitado a las cadenas de franquicia. El crecimiento
empresarial ha sido tradicionalmente considerado como un factor clave para explicar la eficiencia
organizativa, el poder de mercado, la rentabilidad y la supervivencia (Slater, 1980; Shane, 1996;
Michael, 2001). No obstante, el crecimiento viene limitado, entre otras cosas, por los activos y recursos
de que se disponen, lo cual incluyen no sdlo los financieros, sino los relacionados con la informacion y
con la capacidad de gestion (Penrose, 1959; Mahoney y Pandian, 1992).

Relacionado con lo anterior, se ha destacado que estas restricciones de recursos pueden
superarse a través del uso de ciertos acuerdos contractuales como la franquicia. Ello permitiria la
consecucion de mayores tasas de crecimiento a pesar de que ello no necesariamente va unido a
mayores posibilidades de supervivencia.

Basado en lo anterior, el objetivo del presente trabajo es doble. Primero, se analiza si la
franquicia contribuye a alcanzar mayores tasas de crecimiento y, segundo, se examina la tasa de
mortalidad de este tipo de forma organizativa.

2. MARCO CONCEPTUAL

La aparicién de la franquicia se ha explicado por medio de diversos marcos conceptuales que, en
algunas ocasiones, han llegado a conclusiones contradictorias. Asi, se ha destacado que la franquicia
permite a las oficinas centrales superar ciertas restricciones de recursos, por lo que en el corto plazo el
franquiciado facilitaria el acceso a ciertos recursos escasos (Ozanne y Hunt, 1971; Oxenfeldt y Kelly,
1968-1969; Caves y Murphy, 1976; Minkler, 1990, Norton, 1988). Esto significaria que a medida que
las cadenas van aproximandose a la etapa de madurez recurririan menos a la apertura de
establecimientos franquiciados puesto que estarian en condiciones de haber ido acumulando vy, de esta
manera, disponer de ciertos recursos directamente.

En este sentido, las restricciones financieras constituyen una de las justificaciones mas
empleadas para explicar la aparicion de la franquicia a pesar de que contradice la hipdtesis de
eficiencia de los Mercados de Capitales. La logica de la expansion de la cadena por medio de unidades
franquiciadas en lugar de establecimientos propiedad del franquiciador descansa en las dificultades a
que se enfrenta las oficinas centrales para reunir el necesario capital.

Desde otro punto de vista, la actividad franquiciadora también se ha justificado con base en
consideraciones de agencia (Mathewson y Winter, 1985; Brickley y Dark, 1987; Norton, 1988; Lal,
1990). La presencia del franquiciado contribuye a dar solucidn al problema de incentivos existente en
el caso de la gestidon de los establecimientos propios por parte de gerentes-empleados, por lo que se
reducen los costes de supervision y control. Esto serd especialmente relevante a medida que la
dispersion geografica de la cadena y la importancia del esfuerzo local del agente aumentan
(Lafontaine, 1992; Shane, 1996).

Por tanto, la franquicia supera algunos de los problemas de agencia a través de las condiciones
contractuales fijadas. De entre estas, cabe destacar el mecanismo de compensacion que asigna a cada
una de las partes una porcion de la renta residual generada, de tal manera que el franquiciador recibe el
canon de entrada y los pagos periddicos, mientras que la parte restante le corresponde al franquiciado.
Para reducir y/o eliminar los problemas relacionados con la relajacion del esfuerzo, el principal
recurre, en este caso, al control de los resultados y, de esta manera, suministra incentivos relacionados
con la renta residual.

Mas aun, la propiedad de su establecimiento proporciona al franquiciado incentivos
complementarios para maximizar la renta generada en su unidad al mismo tiempo que se reducen los
costes de supervision (Shane, 1996). A pesar de ello, puede persistir cierto comportamiento oportunista
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y conflicto de objetivos (Kaufmann y Lafontaine, 1994; Kaufmann y Dant, 1996; Michael 1999;
Griinhagen y Dorsh, 2003). Los royalties, la inversion inicial, el canon de entrada y de publicidad y las
compras obligatorias cumplen, en este sentido, la funcion de alinear el comportamiento de las partes.

Sea lo que sea lo que justifica la existencia de la franquicia, el resultado es que este tipo de
forma organizativa combina la existencia de establecimientos franquiciados y propios. Estudios
actuales destacan que esta estructura, denominada “forma plural” o “forma dual”, es fruto de una
estrategia deliberada y estable que supone efectos sinérgicos relevantes (Bradach, 1997; Lewin, 1997;
Bai y Tao, 2000; Sorenson y Sorensen, 2001; Pénard et. al, 2002; Seshadri, 2002). Lafontaine y Shaw
(2001) encuentran que la proporcion de unidades propiedad del franquiciador se reduce a medida que
transcurren los primeros afios de vida de la cadena y que, finalmente, se estabiliza en torno a un
porcentaje objetivo que varia de sector a sector e, incluso, de cadena a cadena.

Debido a que la franquicia contribuye a que las oficinas centrales superen ciertas restricciones
de recursos y reduzcan sus costes de supervision, cabe esperar que este tipo de forma organizativa
hibrida influya positivamente en el beneficio y crecimiento de la cadena (Michael, 2000). No obstante,
la realidad pone de manifiesto que su férmula no siempre es infalible, pudiéndose observar altos
indices de fracaso (Holmberg y Morgan, 2003; Castrogiovanni et. al., 1993; Bates, 1995; Stanworth y
Dandridge, 1994; Shane, 1996; Falbe y Welsh, 1998). Esta doble vertiente es objeto del presente
analisis.

3. MUESTRA

Dada la imposibilidad de disponer de partida de una base de datos, la muestra empleada en el anélisis
ha sido tomada de las guias de franquicias publicadas anualmente en Espafia’. Especificamente, se ha
recurrido a las publicadas por Tormo & Asociados, Franchisa, Barbadillo & Asociados y por la
Asociacion Espafiola de Franquiciadores.

La muestra incluye datos para el periodo de ocho afios entre 1997 y 2004. Se ha introducido
informacion para maltiples variables: el nombre de la empresa y de la cadena, el sector de actividad, el
afio de constitucion de la empresa y de la cadena, nimero de establecimientos en Espafia y en el
extranjero, nimero de establecimientos franquiciados y propios en Espafia, inversion inicial requerida,
canon de estrada, royalties, canon de publicidad, duracion contractual inicialmente prevista, tamafio
minimo del local exigido por el franquiciador para proceder a la apertura de una unidad, poblacién
minima, ventas medias de un establecimientos de la cadena y direccion y teléfono del franquiciador.

Adicionalmente, se realizé un seguimiento individualizado para determinar la continuidad de
las operaciones de la cadena. En este sentido, cada afio se comprobd si cada cadena seguia
desarrollando sus actividades. Si era asi, la variable “SUPERVIVENCIA” toma el valor uno, mientras
que si la cadena habia cesado sus actividades esta variable toma el valor cero.

En relacion con la construccion de la base de datos, cabe hacer referencia a que cuando el valor
para una determinada variable se expresaba en términos de un intervalo —por tanto, a modo de maximo
y minimo-, se calcul6 la correspondiente media y éste fue el valor introducido.

Por otra parte, también se debe hacer mencién a la existencia de valores incongruentes en las
diversas guias manejadas. Asi, para la misma variable, cadena y afio, las fuentes de informacion
proporcionaban, en ocasiones, valores dispares. Para tratar de dar solucidn a este inconveniente y
reflejar el valor correcto, se contactd con las cadenas en cuestién —por teléfono, e-mail o a través de su
pagina Web-. No obstante, cuando esto no fue posible, se opt6é por introducir el valor proporcionado
por la Asociacion Espafiola de Franquiciadores o por la guia de Tormo & Asociados, puesto que en
otras ocasiones, éstas fuentes habian demostrado ser las més fiables.

! La base de datos ha sido construida en colaboracién con un grupo de trabajo de la Universidad de Oviedo liderado por el Prof.
Dr. Manuel Gonzalez Diaz y la Profa. Dra. Begofia Ldpez.
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Finalmente, para muchas cadenas no fue posible descubrir la informacién minima necesaria
para su inclusion en la muestra y se decidié eliminarlas. La muestra definitiva esta integrada por 571
cadenas de origen espafiol y que pertenecen a todos los sectores de actividad existentes. Cabe destacar
que para el analisis del crecimiento solo se tuvieron en cuenta las cadenas que habian logrado
sobrevivir a lo largo del horizonte temporal empleado -367-, mientras que para el analisis
discriminante se tomaron las 571 cadenas -367 supervivientes y 204 que habian cesado sus actividades
en algiin momento de los ocho afios analizados-.

Debido a que el presente estudio constituye un analisis preliminar, s6lo se ha tenido en cuenta la
distincion entre las cadenas dedicadas a la distribucién de productos fabricados centralmente por el
franquiciador y aquellas cuya actividad principal consiste en la provision de servicios. Ello se basa en
la idea de que debieran existir diferencias relevantes en las variables clave entre ambos grupos. No
obstante, en una fase posterior seria interesante incluir un andlisis por sector especifico para detectar
patrones diferenciados en las tasas de crecimiento y de supervivencia.

4. ANALISIS

Con el objetivo de explicar las tasas de crecimiento se recurrié a una regresion multiple por MCO, en
la que la variable dependiente mide la el incremento porcentual en el nimero total de establecimientos
de la cadena. Se optd por emplear esta medida de crecimiento en lugar de otras, como las ventas o el
valor de los activos, porque ha demostrado ser una medida mas robusta (Martin y Justis, 1993; Shane,
1996). Debido a que los valores de esta variable no se encuentran normalmente distribuidos, realmente
se recurri6 a la transformacion logaritmica del porcentaje de incremento. A pesar de resulto
sorprendente, no se encontraron casos de crecimiento negativo.

La variable independiente es %FRAN —proporcién de establecimientos franquiciados-. Se ha
calculado como el cociente entre el niUmero de unidades franquiciadas y el nimero de establecimientos
totales que la cadena tiene en Espafia. Por tanto, la presencia de unidades en el extranjero quedo6 al
margen del estudio, puesto que su ndmero solo se conocia para un pequefio grupo de cadenas y nunca
individualizado para las que constituian franquicias y las que eran propiedad de las oficinas centrales.
Ademas, se introdujeron las seis variables de control recogidas a continuacion:

e ANF: nimero de afios que la cadena lleva franquiciando. Se calcula como la diferencia, en
afios, entre el afio en curso y el afio en el que se establecid la cadena. Al valor obtenido se le
sumd uno, porque se daban situaciones poco ldgicas en las que la cadena llevaba cero afios
franquiciando y, en cambi6, contaba con un nimero positivo de establecimientos
franquiciados.

e ANSF: nimero de afios durante los que inicialmente nos e franquicid establecimiento
alguno. Se trata del nimero de afios entre el establecimiento de la empresa y de la cadena.
Este periodo, durante el que sélo existen unidades propias, suele justificarse con base en el
desarrollo del necesario valor de la marca y otros intangibles.

e TAMANO: nlimero de establecimientos total de la cadena. Las cadenas de mayor tamafio
debieran menores tasas de crecimiento, aunque, por otra parte, es posible que las cadenas
maés pequefias no dispongan del valor de marca suficiente para poder abrir establecimientos
franquiciados.

e VENTAS: ventas medias de un establecimientos tipo de la cadena. A mayores ventas, mayor
debiera ser la tasa de crecimiento de la cadena.

e SECTOR: sector de actividad. Se trata de una variable dicotomica que vale uno si la
actividad béasica de la cadena es la distribucion de productos y cero si se trata de la provision
de servicios.

e CANON: canon de entrada. Se trata del canon que el franquiciado debe desembolsar al
entrar a formar parte de la cadena. Cuanto mayor sea, mayor debiera ser el incentivo del
franquiciador a proceder a la apertura de unidades franquiciadas y, por tanto, mayor debiera
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ser el crecimiento de la cadena. No obstante, mayores canones de entrada reduciran la
disponibilidad de franquiciados, por lo que el crecimiento pudiera ser menor.

Para explicar la supervivencia de las cadenas, el andlisis discriminante por pasos clasifica las
mismas en dos grupos, esto es, las cadenas que continGan con sus operaciones después del periodo de
ocho afios analizado y las que han desaparecido. Se clasificO una cadena como “superviviente” si
seguia figurando en las fuentes de informacion todos los afios objeto de estudio. Para categorizar a una
cadena como “fallida” en un afio determinado se debieran cumplir las dos condiciones siguientes: (1)
no constaban en las guias manejadas en un afio y, (2) todos los intentos para contactar con la cadena no
fructificaron. Por supuesto, se verificaron los posibles cambios de denominacion de las cadenas; en
estos casos, se procedio a clasificar la cadena como superviviente. A éstas se les asigno el valor uno,
mientras a las que no habian sobrevivido se clasificaron con el valor cero.

En este analisis discriminante se emplearon las mismas variables que en la regresion multiple -
%FRAN, ANF, ANSF, TAMANO, VENTAS, SECTOR y CANON-.

5. RESULTADOS

Las correlaciones entre las variables independientes son relativamente bajas, por lo que los problemas
de multicolinealidad son bajos. La mayor correlacion es de .29 y corresponde a la relacion entre ANF —
afios franquiciando- y %FRAN —porcentaje de establecimientos franquiciados-.

La jError! No se encuentra el origen de la referencia. recoge los resultados de la regresion.
El valor de significacion indica que la funcion que determina la tasa de crecimiento de las cadenas es
significativamente diferente a cero al nivel de 0.01. El R? alcanza un valor del 39% vy, a pesar de que
no es muy elevado, si se encuentra en torno a los obtenidos en otros analisis acerca del tema.

Tabla 1: Resultados de la regresion para la tasa de crecimiento (n=367).

(*) Significativoa 0.1.
(**) Significativo a 0.05.
(***) Significativo a 0.01.

Coeficientes
Variables independientes estandarizados
(R*=0,39) Beta
F = 9,60 (***)
(Constante) 2,437
%FRAN 54 (**¥)
ARNF =29 (*%)
ARISF -09 (%)
CANON A7 (%)
TAMARO ,336 (***)
SECTOR -,062 (*)
VENTAS 12 (%)
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Los resultados indican que la proporcion de establecimientos franquiciados -%FRAN- ejerce
una influencia positiva y significativa sobre el crecimiento de la cadena. Por tanto, las cadenas que
recurren, de manera mas intensiva, a la apertura de establecimientos franquiciados, exhiben mayores
tasas de crecimiento por lo que la franquicia contribuye a superar ciertas restricciones de recursos que
ralentizan el crecimiento.

La otra variable significativa al nivel de 0.01 es TAMANO. Este resultado es contrario a lo
esperado ya que indica que son las cadenas de mayor tamafio —mayor nimero de establecimientos- las
que crecen en mayor medida. Una posible explicacidn estaria en que las cadenas que ya cuentan con un
mayor nimero de establecimientos, también disponen de un mayor valor de marca percibido al estar
expuestas a un mayor nimero de consumidores o que este tipo de cadenas invierten mas en publicidad
y, por tanto, son capaces de materializar el mayor valor de sus intangibles en mayores tasas de
crecimiento.

Las variables ANF, CANON y VENTAS son relevantes al nivel se significacion del 0.05. Por
tanto, se puede decir que las cadenas que llevan menos tiempo franquiciando, fijan mayores canones
de entrada y presentan unas ventas medias mayores, logran tasas de crecimiento mas elevadas. Con
respecto a la primera de estas variables ~ANF- parece 16gico que a medida que la cadena haya estado
mas tiempo franquiciando y, por tanto, se va acercando a la etapa de madurez, exhiba menores
porcentajes de crecimiento. En relacion al CANON, parece que los franquiciados potenciales no
reducen su interés por entrar a formar parte de la cadena a medida que se incrementa el canon de
entrada, dado que son precisamente estas cadenas las que alcanzan mayores tasas de crecimiento. En
tercer lugar, las cadenas con mayores ventas medias por establecimiento logran incrementar su tamafio
en mayor medida.

Las variables restantes ~ANSF y SECTOR- s6lo son significativas al nivel del 0.1. Ambas
ejercen una influencia negativa sobre la variable dependiente. Cuanto mayor sea el periodo inicial
durante el que el franquiciador s6lo contaba con establecimientos de su propiedad, menores son las
tasas de crecimiento del sistema. Este periodo puede reflejar, en cierta medida, las dificultades del
franquiciador para culminar el desarrollo del paquete de franquicia (Gonzalez-Diaz y Lépez, 2003) v,
mas aun, durante el mismo se instalé un sistema de organizacion total mente centralizado que puede
aumentar las dificultades y suspicacias para dejar entrar a cuasi-empresarios individuales. Al reducirse
el peso de los establecimientos franquiciados, se logran menores tasas de crecimiento. En cuanto al
SECTOR, las cadenas de distribucion de productos presentan tasas de crecimiento menores en
comparacién con las que tienen por actividad principal la prestacién de servicios. Con base en
consideraciones de agencia, las cadenas de servicios utilizan, méas intensivamente, la apertura de
establecimientos franquiciados y ello potencia el crecimiento.

Por otra parte, en relacion con el analisis de la supervivencia, 367 cadenas seguian operando
transcurridos los ocho afios objeto de estudio, mientras que otras 204 habian desaparecido. Los
resultados del analisis discriminante por pasos sucesivos se recogen en la jError! No se encuentra el
origen de la referencia.. Este procedimiento introduce en cada paso la variable independiente que
aporta mayor poder discriminatorio entre los dos grupos.

La primera variable introducida es VENTAS, dado que contribuye, en mayor medida, a la
correcta clasificaciéon de los casos en su respectivo grupo. En pasos sucesivos se incluyen,
respectivamente, %FRAN, ANF y CANON. Estas cuatro variables independientes son significativas
para discriminar entre grupos.
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Tabla 2: Variables introducida en cada paso en el analisis discriminante.

Paso Introducida )
Tolerancia -
F Sig.
1 VENTAS ,908 29,008 ,000
2 % FRAN ,880 20,193 ,000
3 ANF 869 18,001 ,000
4 CANON ,802 15,123 ,000

Los valores de la tolerancia, que representa la variacion en las variables independientes que no
viene explicada por las variables ya incluidas en el modelo, son relativamente elevados. Ello puede
utilizarse para aproximar los problemas de multicolinealidad que, en este caso, son reducidos.

Los resultados restantes se presentan en la jError! No se encuentra el origen de la referencia.
a la jError! No se encuentra el origen de la referencia.. EI modelo de clasificacion logra asignar a su
correcto grupo de pertenencia casi un 73% de los casos.

Tabla 3: Resultados del anélisis discriminante.

Euncion Eigenvalu 0% varianza Lamba Chi- Sig
e 0 de Wilks | cuadrado | .
1 287 100,0 ,802 53,864 ’%0

Tabla 4: Coeficientes estandarizados de la funcién candnica discriminante.

Funcién
1
VENTA 360
S
%
FRAN -546
ANF -,419
CANO
N 691
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Tabla 5: Matriz de clasificacion final. (a) la funcion clasifica, adecuadamente, un
72,9% de los casos.

TIPO | Grupo de pertenencia pronosticado | Total

0 1
Grupo de pertenencia | 0 147 57 204
Original 1 98 269 367
% 0 72,1(a) 27,9 100,0
1 26,7 73,3(a) 100,0

Con base en la informacidn anterior, se puede decir que las cadenas que no han logrado sobrevivir presentan
menores ventas medias por establecimiento, menores proporciones de establecimientos franquiciados, menores
periodos para el tiempo desde que franquicaron el primer establecimiento y fijan mayores cadnones de entrada.

6. CONCLUSIONES

En el presente trabajo se han analizado la intensidad del crecimiento y la supervivencia de las cadenas
de franquicia de origen espafiol. Primero, se ha realizado una regresion multiple por MCO para
descubrir las variables relevantes y que, por tanto, ejercen una influencia significativa sobre la tasa de
crecimiento anual de la cadena. Segundo, el andlisis discriminante nos ha permitido determinar las
variables clave que contribuyen a la supervivencia empresarial de los sistemas franquiciados.
Globalmente, se puede decir que las cadenas que recurren, de manera mas intensiva, al uso de
establecimientos franquiciados logran mayores tasas de crecimiento y de supervivencia.

En relacion a los resultados de la regresion, las variables %FRAN y TAMANO tienen una
influencia positiva sobre la variable dependiente —porcentaje de incremento en el nimero de
establecimientos totales de la cadena-. Ambas resultaron significativas al nivel del 0.01. Ello significa
que los resultados indican que las cadenas que presentan mayores proporciones de unidades
franquiciadas y mayores tamafios, crecen en mayor medida que las restantes. Por tanto, se encuentra
cierta evidencia que avala la idea de que la franquicia acelera el crecimiento de la cadena. Por su parte,
el hecho de que los sistemas franquiciados con mayor nimero de establecimientos totales logren
mayores tasas de crecimiento puede deberse a su mayor valor de marca. Las cadenas de mayor
envergadura suelen presentar, ademas, mayor dispersion geografica, lo cual unido al efecto de su
imagen de marca parece ejercer una influencia positiva sobre consumidores y franquiciados
potenciales.

Las variables ANF, CANON y VENTAS son significativas al 0.05. La influencia positiva de
ésta Ultima sobre la variable dependiente es trivial, dado que las cadenas con mayores cifras de negocio
medias estaran predispuestas a abrir mas establecimientos, tanto propios como franquiciados, y no
faltaran cuasi-empresarios independientes dispuestos a entrar en el negocio. El canon de entrada
también tiene una influencia positiva, de tal manera que las cadenas de fijan canones mayores tienden
a lograr mayores tasas de crecimiento; ello suele ir unido a marcas altamente valoradas. En cambio, la
variable ANF ejerce una influencia negativa sobre la variable dependiente, por lo que las cadenas que
llevan mas tiempo franquiciando son las que presentan menores tasas de crecimiento; quiza resulten ya
menos atractivas para continuar con la apertura de establecimientos.
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Por Gltimo ANSF y SECTOR tienen una influencia negativa sobre el crecimiento y ambas son
significativas sélo al 0.1. Por tanto, las cadenas que inicialmente permanecieron mas afios sin
franquiciar unidad alguna y pertenecen al sector de la distribucién de productos, presentan menores
tasas de crecimiento anual.

Por su parte, el andlisis discriminante logra una correcta clasificacion de alrededor del 73% de
los casos a sus dos grupos de pertenencia —las cadenas que han sobrevivido a lo largo del periodo
temporal analizado y las que no-. Las variables VENTAS, %FRAN, ANF y CANON son significativas
al 0.000. Por tanto, las cadenas con mayores ventas medias, proporciones de establecimientos
franquiciados, periodos desde que se franquicia la primera unidad y canones de entrada tienden a
sobrevivir en mayor medida. Las variables restantes no afadieron informacién relevante para
contribuir a la adecuada discriminacion entre grupos.

Finalmente, se deben destacar algunas de las limitaciones del presente andlisis. En primer lugar,
a pesar de que las medidas de algunas de las variables empleadas quiz& no sean las mas adecuadas, en
muchos casos eran las Unicas disponibles. En segundo lugar, el periodo temporal —ocho afios- es un
tanto reducido, por lo que debido a que no es posible remontarse mas atras por la inexistencia de datos,
se irdn incorporando los afios sucesivos. Por Gltimo, dado que la muestra se encontraba bastante
limitada, s6lo se ha tenido en cuenta la distincion entre cadenas de servicios y de productos, aunque
seria interesante incorporar informacion acerca del sector de actividad especifico para detectar
diferencias significativas.
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