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Resumen

Lafranquicia es una forma de negocio que ha experimentado un gran crecimiento a nivel mun-
dial en las ultimas décadas. El trabajo desarrollado trata de contribuir a la escasa literatura que existe
acerca de la identificacién de grupos de franquiciadores. Los objetivos del estudio son: 1) identificar
grupos de franquiciadores que muestren diferencias entre si en relacién a las variables que influyen
sobre la utilidad percibida de los perfiles de franquiciados preferidos, y 2) caracterizar a cada uno de
los grupos de franquiciadores. Sobre una muestra representativa de 181 franquiciadores que operan
en el mercado espafiol se llevo a cabo una encuesta para medir sus preferencias sobre los perfiles
deseados de franquiciados. La metodologia estadistica utilizada para alcanzar dichos objetivos es la
regresion de clases latentes. Los resultados sefialan la existencia de tres grupos diferenciados de
franquiciadores en funcion de sus preferencias sobre el perfil del franquiciado. También se obtiene
que en el sector, el numero de franquiciados, la antigiiedad de la cadena, la inversion total y la dura-
cion del contrato no son variables determinantes en la configuracion de los tres grupos resultantes.
Como conclusion hay que sefialar que las cadenas franquiciadoras tienen definidos requisitos y exi-
gencias para la seleccion de sus franquiciados, por tanto, hay diferencias entre grupos o cadenas de
franquiciadores.

Palabras clave: Franquicia, seleccion de franquiciados, perfil de franquiciado, regresién de cla-
ses latentes.
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Grouping Franchisors Based on Their
Preferences for Franchisees

Abstract

The franchise is a business format that has experienced great growth on a worldwide level in
recent decades. This work seeks to contribute to the scarce literature existing about the identification
of groups of franchisors. Unlike previous studies, this work is based on a classification of franchisors
in terms of a rarely discussed aspect: their preferences about franchisee profiles. Specifically, the ob-
jectives of this work are: 1) to identify groups of franchisors that show differences among themselves
related to variables that affect the perceived usefulness of the profiles of the preferred franchisees,
and 2) to characterize each group of franchisors. A representative sample of 181 franchisors operat-
ing in the Spanish market was selected and a survey was carried out to measure their preferences re-
garding the desired franchisees profiles. The statistical methodology used was latent class regres-
sion. Results indicate the existence of three groups of franchisors, differentiated according to their
preferences about the franchisee profile. Furthermore, results show that the sector, number of fran-
chisees, age of the chain, total investment and length of the franchising contract are not determining
variables in configuring the three resulting groups. In conclusion, it should be pointed out that fran-
chising chains have definite requirements and demands for selecting their franchisees and, in this re-

gard, there are differences among groups or chains of franchisors.

Key words:

1. Introduccion

Todo sistema de franquicias esta
constituido por franquiciadores que pre-
sentan caracteristicas, estructuras y estra-
tegias empresariales muy diferentes. De
hecho, en cualquier sistema de franquicias
se pueden encontrar franquiciadores que
exigen una elevada inversion para poder
adherirse a su red de franquiciados, o bien
franquiciadores que exigen una baja inver-
sion. También hay franquiciadores que exi-
gen una elevada poblacion minima para
poder instalar un establecimiento franqui-
ciado, o bien otros franquiciadores que no
son tan restrictivos en este aspecto (Tormo
y Asociados, 2013). Por otra parte, algunos
franquiciadores buscan un rapido incre-
mento del nimero de franquiciados en un
corto espacio de tiempo, mientras que

Franchise, franchisee selection, franchisee profile, latent class regression.

otros persiguen una linea mas uniforme.
En definitiva, todo sistema de franquicia
esta formado por franquiciadores muy di-
ferentes, ademas de sectores muy diver-
sos lo que implica una amplia variedad de
empresas y negocios. Esto hace que la
heterogeneidad de franquiciadores sea
un hecho inherente en todo sistema de
franquicias.

En este sentido, esta heterogenei-
dad hace que no todos los franquiciadores
tengan las mismas preferencias sobre las
caracteristicas del perfil de franquiciado. La
extensa literatura analizada muestra que
los franquiciadores tienen unas determina-
das preferencias sobre caracteristicas ge-
néricas que debe poseer todo franquiciado
para incorporarse a una cadena de franqui-
cia (Jambulingam y Nevin, 1999; Lépez y
Ventura, 2001; Clarkin y Swavely, 2006;
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Bordonaba et al., 2008; Ramirez-Hurtado
et al., 2011). Entre estas caracteristicas
destacan la fidelidad, la experiencia previa,
el deseo de éxito, la capacidad para rela-
ciones con los trabajadores, la situacion fi-
nanciera, entre otros aspectos. Los estu-
dios existentes, muestran que estas carac-
teristicas son las preferidas por los franqui-
ciadores a la hora de seleccionar un poten-
cial franquiciado, sin embargo, ha sido
poco estudiado el topico de si existen o0 no
diversos grupos de franquiciadores que
presenten diferentes preferencias en rela-
cion a las caracteristicas deseadas en los
franquiciados. Es decir, la literatura anali-
zada previamente ha tratado escasamente
el tema de si los franquiciadores pueden
ser agrupados en clusters o segmentos, en
funcién de sus preferencias sobre el perfil
deseado en los franquiciados. La segmen-
tacion de franquiciadores se ha llevado a
cabo tradicionalmente utilizando una serie
de variables cuantitativas que hacen refe-
rencia a los establecimientos que dispone
el franquiciador, al numero de franquicia-
dos, a costes econémicos, a la duracion del
contrato y a los afos franquiciando (Blan-
cas-Peral et al., 2012; Carney y Gedajlovic,
1991; Castrogiovanni et al., 1995; Ketchen
et al., 2006; Lépez Fernandez et al., 2013;
Lépez y Ventura, 2001; Rondan-Catalufia
etal.,2007). Sin embargo, ninguna variable
hace referencia a las preferencias sobre el
perfil del franquiciado.

Por todo ello, los objetivos de este
trabajo se orientan identificar grupos de
franquiciadores que muestren diferen-
cias entre si en relacion a las variables
que influyen sobre la utilidad percibida de
los perfiles de franquiciados preferidos,
asi como caracterizar a cada uno de los
grupos de franquiciadores.
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Desde el punto de vista académico
el trabajo contribuye a la escasa literatura
disponible sobre la identificacion de gru-
pos de franquiciadores. Desde el punto de
vista empresarial también ayuda a los po-
tenciales franquiciados a tener un mayor
conocimiento sobre los criterios que si-
guen los franquiciadores a la hora de se-
leccionar a un franquiciado. En este senti-
do, los resultados son en cierta medida ex-
tensibles a otras poblaciones, ya que las
franquicias logran introducir en cada po-
blaciéon unaimagen global muy parecida, a
pesar de que en el mundo existan diferen-
tes rasgos culturales que identifican a los
pueblos (Perozo y Montiel, 2008).

Eltrabajo, a diferencia de los estudios
previos, se basa en realizar una clasificacion
de franquiciadores en funcién de un aspecto
poco tratado previamente, como es el de las
preferencias sobre el perfil del franquiciado.
Los datos han sido obtenidos mediante un
cuestionario dirigido a los 792 franquiciado-
res que habia en Espafia en el afio 2009,
especificamente al Director de Expansion o
al Director General de la cadena franquicia-
dora. De un total de 192 cuestionarios resul-
taron validos 181. Por otro lado, se utiliza la
metodologia de regresion de clases latentes
con medidas repetidas para llevar a cabo di-
cha segmentacion, una metodologia que
apenas ha sido utilizada en el ambito de la
franquicia.

2. Seleccion de los
franquiciados: aspectos
a considerar

La seleccion de franquiciados es
un tema que no ha sido suficientemente
tratado en la literatura cientifica (Wang y
Altinay, 2008). Los trabajos de Jambulin-



gan y Nevin (1999), Clarkin y Swavely
(2006) y Ramirez-Hurtado et al. (2011),
se han centrado mas en los criterios de
seleccion de los franquiciados, tales
como el nivel financiero, las cualidades
para gestionar un negocio, las caracteris-
ticas demograficas, las actitudes y la per-
sonalidad, o la experiencia, que en el pro-
ceso de seleccion de los mismos. Por tan-
to, poco se conoce sobre los primeros pa-
sos en el proceso de seleccion de los
franquiciados, y maxime cuando hay una
relacion directa entre la seleccion de fran-
quiciados y la cooperacién entre los fran-
quiciadores y sus franquiciados (Clarkin y
Swavely, 2006).

La franquicia supone la existencia
de una relacién de marketing entre dos
agentes como son el franquiciador y el
franquiciado. Una correcta seleccién de
franquiciados puede traer consigo nota-
bles resultados empresariales, mientras
que una pobre seleccion de los mismos
puede causar problemas en la cadena
(Justis y Judd, 1989). De hecho, la fran-
quicia es un sistema que puede ser mas
apropiado para unos franquiciados que
para otros. Algunos franquiciados acce-
den al mercado de la franquicia y contri-
buyen en gran medida al éxito de la mar-
cay de la cadena, mientras que otros fa-
llan en su cometido (Jambulingan y Ne-
vin, 1999).

Asi pues, el éxito de un franquicia-
dor depende en gran medida de la utiliza-
cion de un proceso sistematico de investi-
gacion para seleccionar de forma cuida-
dosa a los potenciales franquiciados mas
cualificados (OIm et al., 1988). Esto hace
que la capacidad que algunos franquicia-
dores tienen para seleccionar de forma
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correcta a los franquiciados sea conside-
rada como una ventaja competitiva (Jam-
bulingan y Nevin, 1999).

En la practica, los franquiciadores
que buscan fortalecer su imagen de mar-
ca son mas restrictivos a la hora de incre-
mentar su numero de franquiciados,
mientras que aquellos franquiciadores
que buscan primordialmente un alto ratio
de expansiéon pueden poner en peligro la
calidad de los franquiciados selecciona-
dos (Combs et al., 2004).

En resumen, los franquiciadores
que seleccionan a los correctos franqui-
ciados obtienen mejores resultados que
aquellos franquiciadores que realizan
una seleccion de forma inadecuada. En
este sentido, el objetivo de seleccionar al
correcto franquiciado esta condicionado
significativamente por la heterogeneidad
del mercado. Asi pues, para asegurar
una relacién de cooperacion entre el fran-
quiciador y los franquiciados, el franqui-
ciador debe hacer un gran esfuerzo du-
rante la fase de seleccion, para conocer
las condiciones que debe tener un poten-
cial franquiciado (Wang y Altinay, 2008).

Hay que tener en cuenta que exis-
ten algunos franquiciadores que seleccio-
nan a los franquiciados de forma poco
adecuada, aun cuando esta seleccion no
debe estar basada Unicamente en la expe-
riencia, en la intuicion o en el azar; es ne-
cesario asumir un proceso riguroso y bien
definido que permita seleccionar a los
franquiciados mejor cualificados. En caso
contrario, una inadecuada seleccion del
franquiciado va a conducir al fracaso del
punto de venta y, como consecuencia, al
deterioro de laimagen de marca, lo que re-
percutira en toda la cadena.
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3. Caracteristicas del perfil del
franquiciado preferidas por los
franquiciadores

El estudio de las caracteristicas del
franquiciado es una de las lineas de in-
vestigacion que se han llevado a cabo en
la literatura sobre el sistema de franqui-
cias (Baena, 2010). Debido a que la fran-
quicia es una relacion de interdependen-
cia, el andlisis de las cualidades de los
franquiciados es un aspecto esencial a
tener en cuenta, ya que ambas partes
contribuyen al mantenimiento y al éxito
de dicha relacion (Nathan, 2000).

Es tal la importancia del estudio de
las caracteristicas de los franquiciados,
que los franquiciadores pueden desarro-
llar estrategias empresariales a través del
conocimiento de las caracteristicas que
afectan al éxito y al fracaso de los franqui-
ciados (Falbe y Welsh, 1998).

Bordonaba (2003) estudia los moti-
vos por los que un franquiciador no renova-
ria con alguno de los franquiciados. Un
12.8% de los franquiciadores no renovaria
el contrato con alguno los franquiciados de-
bido a que el perfil del franquiciado es poco

adecuado (Tabla 1). Esto nos proporcio-
na una idea de laimportancia que supone
para el franquiciador definir y encontrar
un perfil de franquiciado adecuado.
Tatham et al. (1972) fueron los pri-
meros en tratar el andlisis de las caracte-
risticas que deben poseer los franquicia-
dos; para ello evaluaron una serie de cri-
terios utilizados frecuentemente por los
franquiciadores en la seleccion de sus
franquiciados. Los resultados mostraron
una ordenacion de dichos criterios por or-
den de importancia, obteniéndose en pri-
mer lugar el nivel financiero, seguido de la
gestion, la experiencia como trabajador
en el pasado, la personalidad, la mentali-
dad, y finalmente el nivel educativo. A
partir de este trabajo, han sido otros auto-
res los que han investigado el tema de las
caracteristicas del perfil del franquiciado.
Ramirez-Hurtado et al. (2011) rea-
lizan un estudio en el que se recogen las
principales investigaciones existentes en
este sentido. En el Cuadro 1 vienen resu-
midas las principales caracteristicas re-
queridas en los franquiciados. El analisis
de todos estos trabajos permite la deduc-
cion de tres aspectos clave: 1) a pesar de

Tabla 1
Renovacion de los contratos de franquicia

MOTIVOS POR LOS QUE EL FRANQUICIADOR NO RENOVARIA

% respuesta

CON ALGUNOS DE LOS FRANQUICIADOS

No seguir las directrices sobre la operativa
Escaso interés y dedicacién del franquiciado
Perfil de franquiciado poco adecuado

No respetar la imagen de la central

Falta de pago de cuotas o canones

Escaso rendimiento econémico

No respetar la exclusividad del producto
Ubicacién poco adecuada del establecimiento
No respetar la zona de exclusividad

21.5
14.9
12.8
124
10.7
9.9
8.3
8.3
1.2

Fuente: Bordonaba (2003).
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Cuadro 1

Principales caracteristicas requerid

as en el perfil de franquiciado'

Caracteristicas
empresariales

Caracteristicas
de la personalidad

Caracteristicas
biograficas

Factores
econoémicos

Caracteristicas valoradas como muy importantes

Deseo de éxito

Experiencia previa en nego-

Nivel financiero ele- Algun nivel edu-

Disponibilidad cios propios vado? cativo
para trabajar duro Capacidad de gestion Ahorros para cubrirel Casado
Extrovertido Capacidad de comunicaciéon  periodo inicial

Fidelidad al franquiciador

Caracter emprendedor

Caracteristicas valoradas como importantes

Mentalidad Experiencia previa en el mis- Soporte econémico Conocimientos o
Actitud positiva mo sector de la familia algunos estudios
Perseverancia Responsabilidad en ventas y mar-
Vigor Sentido de la organizacién keting
Creatividad Orientacion hacia las ventas
Liderazgo Orientacion hacia los clientes
Etica

Fuente: Elaboracion propia.

que la franquicia es un sistema que ha ex-
perimentado un importante crecimiento
en los ultimos afios a nivel mundial, existe
un numero muy escaso de estudios cien-
tificos que hayan analizado el perfil de
franquiciado, lo que sefala que la investi-
gacion al respecto no ha ido paralela al
espectacular avance experimentado por
la franquicia; 2) la mayoria de los estudios
sobre el perfil del franquiciado tienen un
caracter descriptivo, es decir, se han limi-
tado a describir las caracteristicas que
presentan los franquiciados (enfoque po-

cada uno de ellos es diferente.

sitivo), en vez de identificar las caracteris-
ticas que deberian tener los propios fran-
quiciados (enfoque normativo), y 3) a pe-
sar de todos los estudios realizados, hay
poco consenso entre los franquiciadores
acerca del franquiciado ideal, quizas
como consecuencia de la gran heteroge-
neidad existente entre los mismos.
Clarkin y Swavely (2006) indican
que poco se conoce acerca de como los
franquiciadores evaluan las caracteristi-
cas en los franquiciados. Mas aun, sefia-
lan que la importancia que los franquicia-

Algunos trabajos analizan ciertas caracteristicas similares, sin embargo la denominacioén en

El nivel financiero aparece en algunos estudios como un factor muy importante, mientras que

en otros aparece como una caracteristicas poco valorada. Este factor depende en gran medida
de la situacion econémica que exista en el entorno. Hoy dia, con la presencia de una crisis eco-
némica a nivel mundial, posiblemente este factor esté catalogado como muy importante.
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dores dan a las caracteristicas de los
franquiciados en el proceso de seleccion
no ha sido suficientemente examinada.

En resumen, muchos franquiciado-
res prefieren candidatos con pasado en
negocios o gestion y, sin embargo, otros
no le dan mucha importancia a este as-
pecto. Algunos franquiciadores conside-
ran que se requiere la experiencia en un
sector concreto; otros, prefieren indivi-
duos que acataran las férmulas y leyes
del franquiciador, mientras que existen
franquiciadores para quienes el nivel fi-
nanciero es la caracteristica mas impor-
tante. En definitiva, parece ser que no
existe un consenso acerca del franquicia-
doideal (Ramirez, 2007). Por tanto, el es-
tudio de las caracteristicas, tanto perso-
nales como empresariales, del franqui-
ciado resulta de vital importancia para el
éxito de las cadenas de franquicia vy,
como consecuencia, para el desarrollo
futuro del sistema de franquicia.

Es importante resaltar la heteroge-
neidad de franquiciadores existente en
cualquier sistema de franquicias, ello
hace que no todos los franquiciadores
tengan las mismas preferencias sobre las
caracteristicas del perfil de franquiciado.
En este sentido, cobra una especial im-
portancia el estudio y la identificacion de
clusters de franquiciadores.

4. Identificacion y
caracterizacion de grupo de
franquiciadores basados en
sus preferencias sobre los
franquiciados

Para alcanzar los objetivos del tra-

bajo se ha utilizado un modelo de regre-
sion de clases latentes (RCL). EI RCL de
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Wedel y Kamakura (2000), tiene la gran
ventaja de que simultaneamente clasifica
observaciones o casos (en este caso son
franquiciadores) en segmentos latentes y
estima modelos de regresion para cada
segmento, permitiendo medir la hetero-
geneidad no observada. Lo mas relevan-
te de esta metodologia es que se identifi-
can segmentos que son homogéneos en
su respuesta a las variables utilizadas, lo
que conlleva a una segmentacioén norma-
tiva (Wedel y Kamakura, 2000), evitando
la fijacion de las variables a priori sin sa-
ber si son lo suficientemente discriminan-
tes. La RCL presenta diversas ventajas
sobre el modelo de regresién normal que
pueden ser revisadas en el trabajo de
Vermunt y Magidson (2003).

Para poder aplicar el analisis de re-
gresion de clases latentes con medidas
repetidas se han utilizado nueve varia-
bles independientes y una variable de-
pendiente, utilizadas en la literatura por
Ramirez-Hurtado et al. (2011). Las varia-
bles usadas se han considerado determi-
nantes a la hora de establecer el perfil
preferido por los franquiciadores (Rami-
rez, 2007). Cada una de las variables in-
dependientes se ha medido en una esca-
la nominal. Para cada variable se han es-
tablecido una serie de niveles, con el fin
de poder obtener un disefio factorial frac-
cionado, tal como se hace en cualquier
aplicacion de analisis conjunto. La varia-
ble dependiente representa la preferen-
cia que cada franquiciador otorga a una
determinada combinacion de niveles de
los atributos. El disefio factorial fracciona-
do constaba de 16 perfiles. Cada entre-
vistado tenia que valorar los 16 perfiles
en una escala de Likert de 1 a 7 puntos,
donde 1 era el perfil menos preferido 'y 7



el perfil mas preferido. En el Cuadro 2 vie-
nen recogidas las variables o atributoss,
junto con los niveles especificados para
cada uno. En total, cada entrevistado
completo 16 valoraciones de perfiles, por
lo que el numero total de casos fue de
181x16=2.896 casos.

Las cifras referentes al nimero de
franquiciadores que operan en Espafia
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fueron obtenidas de varias fuentes de in-
formacioén, concretamente de los anua-
rios y guias de las consultoras Tormo &
Asociados, Barbadillo Asociados y FDS
Consulting (2013), del Registro de Fran-
quiciadores existente en el Ministerio de
Industria, Comercio y Turismo, asi como
de los portales de internet de la AEF
(Asociacion Espafiola de Franquiciado-

Cuadro 2
Variables independientes utilizadas y establecimiento de niveles

Variable

Niveles

Capacidad de gestion

* Gestion a nivel profesional.

» Capacidad bésica de gestion.
* Ninguna capacidad de gestion.

Caracter emprendedor

* Con caracter emprendedor.

* Sin necesidad de ser emprendedor.

Capacidad para las
relaciones humanas

* Extrovertido.
* Introvertido.
Disponibilidad para
trabajar duro

* Dedicacion a tiempo completo a la unidad franquiciada.
* Dedicacion a tiempo parcial a la unidad franquiciada.

* Delegacion de todo el trabajo en otras personas.

Fidelidad al franquiciador

* Sigue fielmente todas las indicaciones del franquiciador.

* En algunas ocasiones no sigue las indicaciones del franquiciador.
* No suele seguir las indicaciones del franquiciador.

Deseo de éxito

* Deseo de éxito muy acentuado.

* Deseo de éxito poco acentuado.

Experiencia previa en
cualquier negocio

Perseverancia

Nivel financiero

* Con perseverancia.
* Sin perseverancia.

* Con experiencia previa.
* Sin experiencia previa.

* Superior a la inversion inicial requerida.

* Solamente para cubrir la inversion inicial requerida.

Fuente: elaboracion propia.

3 El' modelo de regresion de clases latentes con medidas repetidas utiliza un disefio factorial frac-
cionado, el cual es utilizado frecuentemente en los estudios de analisis conjunto. En estos estu-
dios las variables son denominadas usualmente como atributos.
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res), de la consultora MundoFranquicia
Consulting, de la Camara de Madrid y de
la Camara de Valencia.

El cuestionario fue enviado por via
email o por via postal, desde Abril a Junio
de 2009 a los 792 franquiciadores que
operan en Espafia, segun los datos obte-
nidos a partir de las fuentes de informa-
cién anteriores. Previamente el cuestio-
nario fue probado en 10 franquiciadores.
En todos los casos, el contacto iba dirigi-
do al Director de Expansién o al Director
de cada cadena, el cual debia responder
el cuestionario. Un total de 192 cuestio-
narios fueron completados, de los cuales
habia 181 validos. La tasa de respuesta
por sectores viene recogidaenla Tabla 2.

Se puede observar que la tasa de
respuesta en cada sector de actividad es
muy similar a la tasa de respuesta obteni-
da en lamuestra, lo que asegura la repre-
sentatividad de los datos obtenidos. Una
vez obtenidos los datos, se analizaron
con el software Latent Gold version 4. En
la Tabla 3 aparece la seleccion del nime-
ro de grupos mas adecuado, utilizando el
criterio de minimizacion del BIC (Baye-
sian Information Criterion) el mismo, es
un criterio para seleccionar modelos den-
tro de un conjunto finito de los mismos. Se
calcula a partir de la funcion de verosimili-
tud, pero teniendo también en cuenta el
numero de parametros, de modo que
mientras mas bajo sea su valor mejor
ajuste tiene el modelo.

A partir de la tabla anterior se infie-
re que el modelo de 3 clases o grupos o
conglomerados es el que ofrece un BIC
mas bajo, por lo que es el modelo selec-
cionado. Ademas el R? y el indice de cla-
sificacion de errores muestran que el mo-
delo tiene una buena bondad de ajuste.
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Ahora bien, en el estudio realizado,
existe un grupo de franquiciadores muy
exigentes a la hora de seleccionar a los
franquiciados (clase 1), ya que buscan
franquiciados que dispongan en gran me-
dida las caracteristicas analizadas. Con-
trariamente, hay un grupo de franquiciado-
res muy poco exigentes (clase 2), es decir,
que buscan franquiciados con determina-
das caracteristicas, aunque, el no cumpli-
mento de ellas no supone un inconvenien-
te importante a la hora de llevar a cabo la
seleccion. Finalmente hay un grupo inter-
medio (clase 3), formado por franquiciado-
res cuyo nivel de exigencia se encuentra
establecido entre los dos anteriores.

En la Tabla 4 se ofrece como influ-
yen las distintas variables independien-
tes sobre la dependiente en cada uno de
los tres cluster o clases resultantes.

En base al test de Wald (que mide
la significacion del conjunto de parame-
tros) en la tabla anterior, se constata que
todas las variables independientes tienen
una influencia significativa sobre la varia-
ble dependiente que es la utilidad dada a
los distintos perfiles de franquiciados. El
test de Wald (=) (que mide si los coefi-
cientes de regresion son iguales entre las
clases o grupos) indica que sélo 1 varia-
ble (disponibilidad para trabajar duro) no
discrimina entre los 3 grupos de empre-
sas que surgen del analisis. Es decir, la
intensidad de esa variable respecto a la
variable dependiente es parecida en los
tres grupos. Sin embargo las 8 variables
restantes ofrecen diferencias significati-
vas en su intensidad en cada uno de esos
conglomerados de franquiciadores. Ello
significa que en cada uno de esos tres
grupos de franquiciadores, la intensidad
de las variables independientes cambia.
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Tabla 2
Tasa de respuesta por sectores

Sectores Poblacion % sobre el total Muestra % sobre el
de la poblacion total de la
muestra
1 Agencias de viajes 20 2,53% 8 4,42%
2 Agencias inmobiliarias 32 4,04% 14 7,73%
3 Alimentacion 18 2,27% 3 1,66%
4 Automocion 28 3,54% 9 4,97%
5 Belleza y cosmética 84 10,61% 16 8,84%
6 Centros de ensefianza 19 2,40% 2 1,10%
7 Confeccion, moda y complementos 146 18,43% 19 10,50%
8 Construccion, decoracion mobiliaria'y
restauracion de interiores 36 4,55% 10 5,52%
9 Limpieza 18 2,27% 3,31%
10  Deportes y aventura 9 1,14% 2 1,10%
11 Dietética y parafarmacia 9 1,14% 0,55%
12 Fotografia y 6ptica 13 1,64% 4 2,21%
13 Hosteleria y restauracion 104 13,13% 26 14,36%
14  Imprentay rotulacién 14 1,77% 2 1,10%
15 Informatica 21 2,65% 7 3,87%
16  Joyeria y bisuteria 19 2,40% 3 1,66%
17 Oficina y papeleria 7 0,88% 2 1,10%
18  Panaderia, pasteleria y heladeria 13 1,64% 9 4,97%
19  Ocio 12 1,52% 1 0,55%
20  Ofros servicios de comercializaciéon y
distribucién de productos y/o servicios 151 19,07% 33 18,23%
21 Telecomunicaciones 9 1,14% 4 2,21%
22  Varios 10 1,26% 0 0,00%
Total 792 181

Fuente: elaboracion propia a partir de diversas fuentes de informacion.

Los resultados muestran que la cla-
se 1 es lamas grande con un 40.81% de
la muestra, la clase 2 tiene el 30.76 % de
la muestra y la 3 el 28.43%. Ademas la
clase 3 es la que ofrece una mayor utili-
dad percibida media de 4.11 (en una es-
cala que va de 1 a 7) del perfil de franqui-

ciado, siendo la clase 2 la que presenta
para dicha utilidad un valor mas bajo
(2.58), la clase 1 tiene un valor intermedio
entre las dos anteriores (3.28).
Analizando la clase 1, es decir, la
formada por aquellos franquiciadores
mas exigentes, se puede observar que lo
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Tabla 3
Seleccién del numero de conglomerados
Log Likelikelihood BIC(LL) N° de Class.Err. R2

(logaritmo de parametros

verosimilitud)
1-Class Regression -4819,6215 9712,0219 14 0 0,3746
2-Class Regression -4613,3640 9424,2708 38 0,0605 0,5117
3-Class Regression -4522,9156 9368,1379 62 0,0619 0,5415
4-Class Regression -4470,0688 9387,2083 86 0,0629 0,5838
5-Class Regression -4421,7740 9415,3827 110 0,0656 0,5823
6-Class Regression -4396,4298 9489,4583 134 0,0676 0,5945

Fuente: elaboracién propia.

que mas valoran es que el franquiciado
siga fielmente todas las indicaciones del
franquiciador, seguido de la capacidad de
gestion a nivel profesional. Sin embargo,
en el extremo opuesto, la experiencia
previa en el mismo sector es una caracte-
ristica menos valorada por este grupo de
franquiciadores. Tampoco la dedicacion
a tiempo completo a la unidad franquicia-
da es una caracteristica muy deseada.

En la clase 2, se puede comprobar
que, a pesar de tratarse de los franquicia-
dores menos exigentes, sin embargo si
exigen en mayor medida que los franqui-
ciadores de la clase intermedia, que los
franquiciados tengan caracter emprende-
dor. Portanto, en la clase 2 los franquicia-
dores prefieren de manera importante a
personas emprendedoras, es decir, a
personas con iniciativa, que vean a la
franquicia como una formula de autoem-
pleo mas que como una oportunidad de
inversion.

Por otro lado, la clase 3 esta forma-
da por aquellos franquiciadores que tie-
nen un nivel de exigencia intermedio a la
hora de seleccionar a los franquiciados.
Esta clase destaca sobre las dos anterio-
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res en que los franquiciadores buscan
fundamentalmente personas que se de-
diquen a tiempo completo a la unidad
franquiciada. Tratan de seleccionar a per-
sonas implicadas en el negocio y, por tan-
to, no buscan personas que vean a la
franquicia simplemente como una inver-
sion.

Los resultados del trabajo mues-
tran también que en el sector, el niumero
de franquiciados, la antigiiedad de la ca-
dena, la inversion total y la duracién del
contrato no son variables que influyan en
la configuracioén de los tres grupos resul-
tantes. Como consecuencia de ello, tanto
en el sector minorista, como en el sector
de servicios o como en el sector de hoste-
leria-restauracion operan los tres tipos de
franquiciadores sefialados anteriormen-
te. Aunque parezca que algunos sectores
estan formados por actividades mas
complejas que requieran unas caracteris-
ticas especificas, sin embargo, los resul-
tados muestran que en los diversos sec-
tores hay franquiciadores muy exigentes,
medianamente exigentes y poco exigen-
tes con la seleccién de los franquiciados.
Por tanto, cualquier potencial franquicia-
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do que desee incorporarse al sistema de
franquicias puede buscary analizar ense-
fas de cualquier sector ya que podra en-
contrar dentro de cada uno de ellos cade-
nas a las que adherirse, independiente-
mente de las caracteristicas que presen-
te el potencial franquiciado y de la riguro-
sidad que muestre el franquiciador a la
hora de llevar a cabo la seleccion.

Otra variable no influyente es el nu-
mero de franquiciados del franquiciador.
En algunos estudios se afirma que el ta-
mafio del franquiciador hace que gane ex-
periencia, con lo que esta mas adaptado a
identificar franquiciados cualificados. Sin
embargo, hay otros estudios en los que se
encuentra que el tamario de la red no afec-
ta al éxito o fracaso en la seleccion de los
franquiciados. Los resultados encontra-
dos indican la existencia de franquiciado-
res muy exigentes, medianamente exi-
gentes y poco exigentes, tanto en aquellas
cadenas con un amplio niumero de fran-
quiciados como en aquellas otras con un
numero bajo de franquiciados.

De igual modo ocurre con la anti-
guedad de la cadena. A pesar de que pa-
rezca que los franquiciadores mas anti-
guos tienen mas experiencia en la selec-
cién y, por tanto, son mas restrictivos y
exigentes, los resultados del estudio
muestran que no es asi. También ocurre
lo mismo con la inversion total, aunque
ésta sea elevada, los franquiciadores no
son mas exigentes, sino que también
existen franquiciadores medianamente
exigentes y poco exigentes con cadenas
que requieren una elevada inversion.

Finalmente, una elevada duracién
del contrato tampoco hace que los fran-
quiciadores sean mas exigentes con los
franquiciados a la hora de seleccionarlos,
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sino que hay franquiciadores mediana-
mente exigentes y poco exigentes que
ofrecen también contratos de una mayor
duracion.

Resumiendo, los resultados del tra-
bajo muestran la existencia de tres gru-
pos diferenciados de franquiciadores, ala
hora de seleccionar a los franquiciados.
Hay un grupo de franquiciadores que son
muy exigentes a la hora de seleccionar a
los franquiciados (clase 1), ya que bus-
can franquiciados que posean en un alto
grado las caracteristicas analizadas. En
el extremo contrario, hay un grupo de
franquiciadores que son menos exigen-
tes con dichas caracteristicas (clase 2).
Finalmente, hay un tercer grupo de fran-
quiciadores cuyo nivel de exigencia se
encuentra entre los de los dos anteriores
(clase 3). Por tanto, el panorama de fran-
quiciadores en Espafa, en relacion al
proceso de seleccion de franquiciados,
esta formado por tres grupos que se pue-
den denominar muy exigentes, mediana-
mente exigentes y poco exigentes.

Uno de los aspectos mas importan-
tes para que el sistema de franquicia se
pueda implantar de forma consistente en
la economia de cualquier pais es el de la
expansion de las cadenas de franquicia,
siendo éste uno de los principales retos
que deben afrontar los franquiciadores.
Para que este reto tenga éxito, el franqui-
ciador debe llevar a cabo una seleccion
correcta de los franquiciados, la cual no
debe estar basada unicamente en la ex-
periencia, la intuicion o el azar. La impor-
tancia de la correcta seleccion de los fran-
quiciados radica en que el éxito de un
franquiciador depende del éxito de sus
franquiciados y el fracaso de estos supo-
ne el fracaso del franquiciador (Ramirez-



Hurtado et al., 2011). Lo que esta claro es
que los conflictos en el canal pueden
crear una mala imagen de la cadena de
franquicia, con las consiguientes conse-
cuencias negativas para la expansién de
la misma y para la rentabilidad asociada
(Gauzente, 2003; Moro, 2002).

5. Conclusiones

La franquicia hoy dia tiene una ma-
siva presencia en una amplia variedad de
actividades cotidianas que son realiza-
das dia tras dia por cualquier persona,
como pueden ser desayunar, pedir la co-
mida, comprar zapatos, salir de copas, al-
quilar una pelicula de video o reservar un
viaje, entre otras muchas.

La franquicia contribuye de manera
notable al crecimiento de la economia de
muchos paises, mediante la creacion de
miles de empresas que proporcionan em-
pleo a muchas personas, tanto directo
como indirecto.

Existen tres clases o grupos diferen-
ciados de franquiciadores: franquiciado-
res muy exigentes, franquiciadores me-
dianamente exigentes y franquiciadores
poco exigentes con la seleccion de los
franquiciados.

Este hecho tiene varias consecuen-
cias importantes para la incorporaciéon de
los franquiciados a una red de franquicias.
En primer lugar, la seleccion de franquicia-
dos no es llevada a cabo de manera analo-
ga por todos los franquiciadores que ope-
ran en el mercado espafol, ya que el gra-
do de exigencia sobre las caracteristicas
requeridas varia de unos a otros. En se-
gundo lugar, si un potencial franquiciado
presenta la mayoria de las caracteristicas
exigibles por los franquiciadores, podra
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adherirse a la cadena de franquicias que
mas se adapte a sus necesidades e inte-
reses. Sin embargo, si un potencial fran-
quiciado carece de algunas de las carac-
teristicas preferidas por los franquiciado-
res, no podra adherirse a cualquier cade-
na de franquicias, sino a aquellas que
sean gestionadas por franquiciadores
poco exigentes en el proceso de selec-
cion. Por tanto, en este ultimo caso, el po-
tencial franquiciado vera limitado el con-
junto de posibles franquiciadores a los
que podra unirse. Otra consecuencia im-
portante es que los franquiciadores mas
exigentes tendran que disponer de proce-
dimientos o instrumentos mas precisos
para comprobar el nivel de cumplimiento
de las caracteristicas exigibles a los po-
tenciales franquiciados. Con ello, los
franquiciadores conseguiran franquicia-
dos mas adaptados a los objetivos esta-
blecidos, evitando de este modo la apari-
cién de problemas en la relacion entre
ambas partes, lo cual genera conflictos
en el canal. De hecho, la seleccién ade-
cuada de franquiciados hace que, desde
el punto de vista del franquiciador, tal
como aconsejan la teoria de la agencia 'y
la teoria de los costos de transaccion, los
costos asociados al control del franqui-
ciado y a las transacciones entre ambas
partes, disminuyan debido a que se evita
la conducta oportunista del franquiciado.

Los franquiciadores mas exigentes
valoran principalmente potenciales fran-
quiciados que sigan fielmente todas las
indicaciones del franquiciador. Sin em-
bargo, hay que sefalar que previamente
al inicio de la relacién franquiciador-fran-
quiciado es muy dificil seleccionar a una
persona que tenga un nivel elevado de fi-
delidad al franquiciador, ya que este gra-
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do se detecta con el transcurso de la rela-
cién entre ambos. Por tanto, seria nece-
sario disponer de algun test psicolégico
adecuado que permita detectar el grado
de fidelidad del potencial franquiciado al
franquiciador.

Los franquiciadores mas exigentes
también valoran en gran medida el que un
potencial franquiciado tenga capacidad de
gestion a nivel profesional. Esta caracteris-
tica supone que el individuo debe tener co-
nocimientos y saber dominar las herra-
mientas necesarias para el desarrollo del
negocio.

También este tipo de franquiciado-
res buscan personas que tengan perse-
verancia. La franquicia no es un sistema
infalible, por lo que en muchas ocasiones
se requiere que el franquiciado tenga per-
severancia, ya que en muchas ocasiones
para la obtencién de beneficios se requie-
re tiempo y motivacion.

Los otros dos tipos de franquiciado-
res también buscan estas caracteristicas
en los potenciales franquiciados, aunque
su nivel de exigencia es mucho menor.
En el sector estudiado, el numero de fran-
quiciados, la antigliedad de la cadena, la
inversion total y la duracion del contrato
no son variables que influyan en la confi-
guracion de los tres grupos resultantes.

Por ultimo, hay que sefalar que los
resultados deben ser mirados con la cau-
tela necesaria, ya que los mismos depen-
den en gran medida de las variables ex-
plicativas seleccionadas. Con respecto a
las lineas futuras de investigacion, este
estudio ha permitido identificar tres tipos
de franquiciadores en un area escasa-
mente explorada. Seria interesante po-
der replicar el trabajo con datos de otros
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paises, para poder contrastar si existen
diferencias significativas entre ellos, y de
esta forma poder generalizar los resulta-
dos a un nivel mas amplio. En este senti-
do, seria interesante comparar los resul-
tados obtenidos entre paises con un nivel
de desarrollo elevado del sistema de fran-
quicia y otros con un nivel mas bajo, apli-
cando incluso otras metodologias, como
puede ser un analisis cluster.
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