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COMPLEJIDAD Y PERFECCIONAMIENTO CONTRATUAL PARA LA 
CONTENCIÓN DEL OPORTUNISMO EN LOS ACUERDOS DE 

FRANQUICIA 

RESUMEN 

El objetivo de este trabajo es analizar la complejidad contractual de las cadenas de franquicia 

españolas. En concreto, estudiar si las cadenas de franquicias se diferencian en función de la 

complejidad y del perfeccionamiento de los contratos para, posteriormente, analizar qué 

factores influyen en el grado de complejidad. Para ello, se han tomado como muestra 64 

contratos pertenecientes a distintas cadenas de franquicias operativas en España. Los 

resultados obtenidos muestran, por una parte, la existencia de dos tipologías de contratos de 

acuerdo a su grado de complejidad y, por otra, que i) cuanto mayores son las inversiones 

específicas a la relación, ii) mayor es la experiencia de la cadena en el mercado y iii) más 

importante es el esfuerzo del responsable del establecimiento para el éxito del negocio más 

complejos son los contratos elaborados por los franquiciadores. Por el contrario, la reputación 

del franquiciador no parece afectar al grado de detalle con que se establece el contrato. 
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COMPLEJIDAD Y PERFECCIONAMIENTO CONTRATUAL PARA LA 
CONTENCIÓN DEL OPORTUNISMO EN LOS ACUERDOS DE 

FRANQUICIA 

1. INTRODUCCIÓN 

Mucho se ha escrito sobre las salvaguardias individuales empleadas para evitar los riesgos de 

las relaciones interempresa, y particularmente en el caso de los acuerdos de franquicia1. Se ha 

estudiado la importancia de la reputación del franquiciador (Arruñada et al., 2001), de 

establecer una duración adecuada (Brickley et al., 2006), un royalty y canon apropiados (Blair 

y Kaserman, 1982, Lafontaine, 1992, Vázquez, 2005) e, incluso, la idea de utilizar la 

estructura de propiedad para atenuar el oportunismo (Brickley y Dark, 1987; Lafontaine, 

1992, Lafontaine y Slade, 2001). 

Sin embargo, apenas existen trabajos destinados a estudiar el grado de detalle con que las 

partes especifican en el contrato las contingencias que consideran relevantes y la forma de 

actuación ante ellas. El número y rigurosidad de estas cláusulas es lo que define la  

“complejidad” de los contratos (Reuer y Ariño, 2003). Aunque esta cuestión ya ha sido 

estudiada en otro tipo de acuerdos de cooperación o alianzas2, no se ha estudiado en los 

contratos de franquicia, donde sí que se han identificado diversos comportamientos 

oportunistas. A diferencia de otros trabajos, más que buscar relacionar un problema con una 

cláusula concreta, buscamos relacionar un problema de oportunismo con el número y detalle 

de las cláusulas introducidas en el contrato (complejidad).  

El objetivo de este trabajo es, por tanto, analizar la complejidad del contrato que gobierna o 

estructura la relación entre franquiciado y franquiciador. En concreto, se busca determinar, en 

primer lugar, si existen diferencias entre los contratos que introducen las distintas cadenas y,  

en segundo lugar, qué factores influyen en que dicha complejidad sea mayor o menor.  

El resto del artículo se estructura como sigue. Tras esta introducción, en la segunda sección, 

se discuten los aspectos teóricos de la complejidad contractual y los factores que determinan 

su intensidad. En la tercera sección se describe el proceso de obtención de datos, las fuentes 

de información utilizadas y los modelos econométricos empleados. Finalmente, los resultados 

y conclusiones del trabajo son recogidas, respectivamente, en las secciones cuarta y quinta. 

                                                 
1 Quizá un buen resumen se pueda encontrar en Blair y Lafontaine (2005).  
2 Ver, entre otros, Parkhe (1993), Deeds y Hill (1998), Poppo y Zenger (2002),  Luo (2002), Reuer y Ariño 
(2002, 2003, 2007), Ryal y Sampson (2003) o Reuer et al. (2006). 
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2. REVISIÓN TEÓRICA 

La franquicia es un acuerdo entre dos empresas legalmente independientes3, el franquiciador y 

el franquiciado4. El franquiciador es una entidad que ha desarrollado un concepto de negocio 

y que acuerda con el franquiciado la explotación del mismo. De esta manera, el primero 

concede al segundo el derecho a utilizar su marca y su modelo de negocio durante un tiempo 

determinado, a cambio de lo cual el franquiciado paga un canon de entrada y unos royalties. 

Dada la trascendencia económica de estas operaciones, pueden surgir comportamientos 

oportunistas, tanto por parte del franquiciado como del franquiciador.   

En relación al primero, la retribución del franquiciado con la renta residual de su 

establecimiento genera incentivos de elevada potencia que le pueden llevar a tratar de 

maximizar sus propios resultados, aún a costa de los resultados de toda la cadena, por 

ejemplo, ofreciendo productos de una menor calidad. El motivo de este comportamiento es 

que el coste del mismo no va a ser soportado única y exclusivamente por él, sino que, 

mayoritariamente, va a ser soportado por el resto de las unidades de la cadena, en términos de 

pérdida de clientes, y por el franquiciador, en términos de pérdida futura de valor de la 

marca5. En definitiva, estamos ante un problema de free-riding (oportunismo o acción 

colectiva) por parte del franquiciado.   

Pero, por otra parte, también podemos encontrarnos con problemas de free-riding por parte 

del franquiciador (Rubin, 1978; Lal, 1990; Lafontaine, 1992). El éxito de una red de 

franquicias depende fundamentalmente de él, puesto que es el que proporciona imagen de 

marca y se encarga de que el valor de la misma se mantenga y aumente con el paso del tiempo 

(Perales y Vázquez, 2003). Para ello, centraliza las acciones promocionales de sus productos 

y/o servicios, actualiza los conocimientos necesarios para la gestión del negocio (López y 

Ventura, 2002) y forma, entrena y asiste a los establecimientos con el fin de mantener la 

uniformidad en la cadena. Sin embargo, el franquiciador no se beneficia totalmente de su 

esfuerzo al haber cedido un determinado porcentaje de establecimientos en franquicia. 

Asume, por tanto, la totalidad de los costes y sólo una parte de los resultados. Esto puede 

llevarle a un desentendimiento de sus obligaciones, tratando de obtener el máximo beneficio a 

                                                 
3 Si bien son empresas jurídicamente independientes, la dependencia económica entre ellas es tan fuerte que el 
acuerdo se asemeja a una relación laboral (Rubin, 1978; Mathewson y Winter, 1985; Hadfield, 1990). 
4 Han sido numerosos los autores que han tratado de definir el concepto de franquicia de la forma más correcta 
posible. Una recopilación de las más importantes pueden encontrarse en Stanworth y Curran (1999). 
5 Este argumento es desarrollado por Brickley y Dark (1987) y Williamson (1989) y analizado de forma analítica 
por Blair y Kaserman (1994) y Nault y Dexter (1994). 
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corto plazo a través de los royalties y cánones cobrados a los franquiciados y dejando que la 

cadena y la marca pierdan totalmente su valor. Desde el punto de vista de un franquiciado, 

éste es un importante problema puesto que si esa situación pasase, también él perdería buena 

parte de su inversión. 

La firma de un contrato entre ambas partes es una solución frecuente para este tipo de 

situaciones. En términos generales, un contrato recoge los roles y las responsabilidades de 

cada una de las partes, la localización de los derechos de control y de decisión, la 

planificación de cómo se debe de actuar ante la presencia de determinadas contingencias, 

cómo se comunicarán las partes entre sí y cómo se resolverán las disputas (Argyres y Mayer, 

2004). De esta manera, hablaremos de que un contrato es completo cuando sea capaz de 

recoger todas las cuestiones relevantes para la relación y, además, sea capaz de anticipar 

contingencias futuras y la manera de resolverlas (Luo, 2002, pp. 904-905). Aunque los 

contratos completos no existan porque siempre puede acontecer algo que ninguna parte había 

anticipado, sí que es cierto que las partes se preocupan de resolver todas aquellas 

contingencias posibles. Por lo tanto, cabe pensar que cuanto más cerca de un contrato 

completo estemos, más cláusulas y detalles tendrá recogidos el mismo para que no exista 

duda sobre la forma de actuación y se atenúe el interés por el oportunismo.  

Las cláusulas establecidas en los contratos de franquicia persiguen, por tanto, tres objetivos: 

a) incentivar el esfuerzo y dedicación del franquiciado a la gestión de su establecimiento 

(Rubin, 1978); b) limitar la habilidad de este último para imponer externalidades negativas 

sobre el resto de los franquiciados o sobre la cadena (Lafontaine y Rayaud, 2002); y c) 

incentivar al franquiciador a realizar aquellas actividades necesarias para mantener el valor de 

la marca (Bercovitz, 2000). El primero de los objetivos se lograría a través del derecho del 

franquiciado a percibir la renta residual de su establecimiento; el segundo a través del self 

enforcement, es decir, a través de mecanismos autoexigibles, tales como la retribución con 

rentas económicas al franquiciado, que perdería si fuese expulsado de la cadena al ser 

descubierto su comportamiento oportunista; y el tercero mediante la compensación que reciba 

el franquiciador por el desarrollo de dichas actividades. 

La literatura y la evidencia empírica sobre los contratos de franquicia se han centrado, 

mayoritariamente, en analizar cláusulas concretas, con el objetivo de explicar cómo permiten 

alcanzar los objetivos anteriores. Sin duda, las más estudiadas han sido las relativas a las 

condiciones financieras (para un análisis teórico, ver Blair y Kaserman, 1982; Charnes at al., 

1992; Lal, 1990, Mathewson y Winter, 1985; para un análisis empírico, ver Lafontaine, 1992, 
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1993; Sen, 1993; Vázquez, 2005). Éstas suelen estar formadas por un canon de entrada, que 

es una cantidad fija pagada al inicio de la relación, más unas comisiones periódicas, las cuales 

constan de dos partes: el royalty de funcionamiento y el canon de publicidad, siendo lo 

habitual que estas comisiones sean establecidas como un porcentaje sobre las ventas del 

franquiciado (Caves y Murphy, 1976; Rubin, 1978)6. La inversión del franquiciado y su 

retribución variable y vinculada a la renta residual del negocio crea un sistema de incentivos 

que favorece el logro de los tres objetivos anteriores.  

Paralelamente se han estudiado otras cláusulas que también atenúan los comportamientos 

oportunistas de las partes. Así, por ejemplo, Dnes (1993) se centra en las cláusulas relativas a 

la no competencia, cláusulas vinculadas (tie-in clauses) y en aquéllas que gobiernan la 

transferencia de los activos del franquiciado en el momento de terminación del contrato, 

llegando a la conclusión de que protegen a franquiciador y franquiciado del potencial 

comportamiento oportunista de la otra parte. Por su parte, Brickley (1999) se fija en las 

cláusulas relativas a la dirección y dedicación al negocio7 y a la exclusividad territorial, 

vinculándolas con el riesgo de oportunismo (free-riding) por parte del franquiciado. 

Lafontaine y Raynaud (2002) estudian las cláusulas relativas a la contabilidad y a la 

información periódica sobre las ventas que debe poner el franquiciado a disposición del 

franquiciador, la forma y frecuencia con la que la información anterior tiene que transmitirse 

al franquiciador, las inspecciones que este último tiene derecho a realizar en el 

establecimiento del primero y la posibilidad del franquiciado de ceder los derechos y 

obligaciones derivados del contrato de franquicia, relacionándolas con el riesgo de 

oportunismo (shirking) del franquiciado. Finalmente, la duración del contrato de franquicia, 

así como la posibilidad de renovación del mismo afectan al conjunto de rentas que el 

franquiciado espera obtener de la relación (Brickley et al., 2006)8. 

Sin embargo, una cuestión que no ha sido abordada en el campo de las franquicias ha sido la 

complejidad y perfeccionamiento de los contratos, entendiendo ésta como aquella 

característica del diseño contractual que refleja el número y rigurosidad de las cláusulas 

empleadas (Reuer y Ariño, 2003). Esta cuestión, que ha sido ya estudiada en otro tipo de 

                                                 
6 El motivo de que estas comisiones sean un porcentaje sobre las ventas y no sobre los beneficios es que estos 
últimos son más difíciles de controlar por parte del franquiciador, de tal manera que el franquiciado puede alterar 
la cifra de beneficios alterando la cantidad de costes (Rubin, 1978). 
7 Si es obligatorio que el franquiciado dirija personalmente el negocio o puede delegar en un director, y si tiene 
que estar o no a tiempo completo. 
8 Además de los señalados, ver también el trabajo de Bercovitz (2000). 
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acuerdos de cooperación o alianzas9, es relevante porque mientras que el análisis de una 

cláusula concreta nos permite sacar conclusiones acerca del problema concreto que permite 

solucionar, el análisis del contrato en su conjunto nos puede ayudar a comprender cómo 

actúan conjuntamente dichas cláusulas.  

2.1. Factores determinantes de la complejidad contractual 

La hipótesis principal es que cuanto mayor sea la probabilidad de oportunismo por las partes, 

mayor será el número de salvaguardias contractuales y, por tanto, más complejo será el 

contrato (Macneil, 1978; Heide, 1994; Ariño y Reuer, 2005). Es necesario, por tanto, 

establecer en qué situaciones es más probable que exista oportunismo para determinar si esto 

afecta o no a la complejidad del contrato.  

Inversiones en activos específicos 

Se entiende por activos específicos aquellos recursos que no pueden ser fácilmente empleados 

para otros usos, de tal manera que su valor actual siempre es superior al valor que pueda tener 

en cualquier uso alternativo. En el ámbito de la franquicia, tanto franquiciador como 

franquiciado realizan inversiones específicas. Así, el franquiciado, además de  pagar un canon 

de entrada y unos royalties al franquiciador, realiza otra serie de inversiones para poder poner 

en marcha el negocio, tales como compra o arrendamiento del establecimiento, diseño y 

decoración del mismo, compra de maquinaria, formación de trabajadores, etc. Por su parte, el 

franquiciador está obligado a proporcionar al franquiciado una formación y una asistencia, e 

incluso asesoramiento en cuanto a la selección y ubicación del establecimiento, a la 

contratación de trabajadores, etc. Bajo estas circunstancias, la identidad del socio y la 

continuidad de la relación es especialmente importante (Klein et al., 1978; Williamson, 1979), 

puesto que, por una parte, tanto franquiciador como franquiciado pueden estar especialmente 

incentivados a tener comportamientos oportunistas para apropiarse de las rentas generadas por 

esos activos específicos y, por otra, porque en caso de terminación de la relación contractual, 

la mayoría de esas inversiones no van a poder ser recuperadas.  

En consecuencia, ante la presencia de activos específicos lo más adecuado será diseñar 

contratos más complejos (Joskow, 1988) que cubran las consecuencias derivadas de la 

                                                 
9 Ver, entre otros, Parkhe (1993), Deeds y Hill (1998), Poppo y Zenger (2002), Luo (2002), Reuer y Ariño 
(2002, 2003, 2007), Ryal y Sampson (2003) o Reuer et al. (2006). 
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terminación del mismo, así como de los comportamientos oportunistas (Dyer, 1997; Poppo y 

Zenger, 2002). Por lo tanto, se podría establecer la siguiente hipótesis: 

H1: La complejidad  de los contratos de franquicia está directamente relacionada 

con la especificidad de los activos. 

Experiencia 

La experiencia que tenga el franquiciador en el mundo de la franquicia también puede 

influir en la complejidad del contrato. Así, a medida que dicha experiencia es mayor el 

franquiciador va aprendiendo de los errores pasados, de tal manera que cuestiones 

(contingencias) que en un principio no consideraba importantes de cara a reflejarlas en 

el contrato, posiblemente por ignorancia, y que le creaban problemas, va 

introduciéndolas en la redacción de los nuevos contratos. En consecuencia, cuanta 

mayor sea la experiencia de la cadena diseñará contratos más sofisticados y, por tanto, 

más complejos. Por lo tanto, la hipótesis a establecer sería la siguiente: 

H2: La complejidad de los contratos de franquicia está directamente relacionada 

con la experiencia de la cadena. 

Reputación 

Si un franquiciador ha desarrollado una importante red durante varios años, su imagen 

entre los potenciales franquiciados va a ser muy buena, de tal manera que la mayoría de 

ellos van a estar dispuestos a incorporarse a la red como tales, puesto que saben que se 

van a introducir en un  negocio probado extensamente y que el franquiciador tiene 

mucho capital reputacional que perder en caso de incumplimiento (Arruñada et al., 

2001). En consecuencia, bajo estas circunstancias, ante la firma del contrato, estos 

potenciales franquiciados no van a exigir al franquiciador un contrato excesivamente 

detallado, puesto que son conscientes de que la probabilidad de comportamientos 

oportunistas por parte del franquiciador es muy pequeña. En este caso, la hipótesis se 

podría formular como: 

H3: La complejidad de los contratos de franquicia está inversamente relacionada 

con la reputación del franquiciador en el mercado. 
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Importancia del esfuerzo del responsable del establecimiento 

Una de las principales diferencias entre los establecimientos propios y los franquiciados 

es que los incentivos de los franquiciados son mucho más fuertes que los de los 

gerentes de los establecimientos propios (Lewin-Solomons, 1998; Perales y Vázquez, 

2003). Esto es debido a que, al ser los propietarios de los establecimientos que dirigen, 

tendrán una mayor preocupación por maximizar la renta residual (Caves y Murphy, 

1976; Mathewson y Winter, 1985; Brickley y Dark, 1987; Norton, 1988). Teniendo en 

cuenta lo anterior, cuanto más necesario sea el esfuerzo del franquiciado para el éxito 

de su establecimiento más incentivos es necesario otorgarle, lo que se traduce en la 

necesidad de recoger en el contrato un mayor número de cláusulas que, por una parte, 

lo incentiven a esforzarse en el desarrollo de su actividad y que, por otra parte, lo 

desincentiven a generar problemas de free-rider. Por lo tanto, en este caso, la hipótesis 

es la siguiente: 

H4: La complejidad de los contratos de franquicia está directamente relacionada 

con la importancia del esfuerzo del responsable del establecimiento. 

3. METODOLOGÍA 

3.1. Obtención de datos 

Con el objetivo de contrastar las hipótesis planteadas, entre marzo de 2006 y marzo de 2007, 

nos pusimos en contacto, tanto telefónico como por correo electrónico, con 790 cadenas de 

franquicia españolas que se encontraban operando en nuestro país entre 1996 y 2005, 

solicitándoles información sobre su enseña, entre ella el contrato de franquicia. De todos 

ellos, recibimos respuesta de 254 franquiciadores, de lo cuales 74 nos mandaron información 

sobre el contrato de franquicia, bien de forma resumida, bien el precontrato o el contrato.  

Puesto que nuestro objetivo es analizar la complejidad de los contratos de franquicia, fueron 

eliminados de la base los dos primeros, de tal manera que la muestra final quedó integrada por 

64 contratos de franquicia, todos ellos pertenecientes a empresas que se encuentran operando 

actualmente en España. La Tabla 1 recoge la distribución de las observaciones de la muestra 
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por sector de actividad, mientras que la Tabla 2 presenta una descripción de las principales 

cláusulas recogidas en los mismos10. 

Tabla 1 Distribución de la muestra de contratos de franquicia 
Sector Número % de la muestra Sector Número % de la muestra 
Agencias inmobiliarias 2 3,13 Peluquería  2 3,13 
Alimentación 2 3,13 Publicidad-Promociones-

Comunicación 
1 1,56 

Arreglos de ropa 2 3,13 Reciclaje-Consumibles 3 4,69 
Belleza y cuidado personal 1 1,56 Seguros  1 1,56 
Comunicación-Internet-
Telefonía 

1 1,56 Servicios de automóviles 3 4,69 

Consultoría 1 1,56 Servicio especializado 6 9,38 
Dietética-Herboristería-
Parafarmacia 

2 3,13 Servicio financiero 1 1,56 

Enseñanza 1 1,56 Textil y complementos 9 14,06 
Hostelería y restauración 11 17,19 Tienda especializada 2 3,13 
Fotografía 2 3,13 Vending  2 3,13 
Imprenta-Rotulación 2 3,13 Viajes 3 4,69 
Informática  3 4,69 Total  64 100 
Óptica  1 1,56    

Del análisis de la Tabla 2 se pueden destacar las siguientes cuestiones. En primer lugar, que la 

única cláusula que aparece en la totalidad de los contratos analizados es la referente a la 

duración y renovación del mismo, algo lógico, puesto que se trata de una de las cláusulas más 

importantes de los contratos de franquicia (Tractenberg et al., 2004). Además, en un 86% de 

los casos, se establece la posibilidad de que el franquiciado pueda renovar el contrato, siempre 

que haya cumplido con todas sus obligaciones, lo cual sirve de incentivo al franquiciado, 

puesto que le permite disponer de más tiempo para recuperar las inversiones realizadas11.  

Por otra parte, en un 95% de los casos analizados, se establece la necesidad de que el 

franquiciado obtenga la autorización expresa del franquiciador para poder ceder los derechos 

y obligaciones derivados del contrato de franquicia. Esto también es algo lógico, puesto que, 

como se establece en los mismos, el contrato se otorga con carácter intuito personae, es decir, 

atendiendo a las características personales, económicas y patrimoniales del franquiciado. Sin 

embargo, esto contrasta con que en sólo un 11% de los contratos analizados se hace referencia 

a quién debe de dirigir el negocio12. 

                                                 
10 En el Anexo I aparecen recogidas todas las cláusulas que fueron identificadas en los contratos de franquicia 
analizados. 
11 FRANDATA Corporation (2000) y Brickley et al. (2006) establecen que el 91% de los contratos de franquicia 
en EEUU incluyen la posibilidad de renovación, porcentaje similar al obtenido para el caso español. 
12 En una reciente encuesta, sólo el 23% de las cadenas españolas considera “imprescindible” que el franquiciado 
esté personalmente al frente del negocio (Sánchez 2006, p. 102). 
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Tabla 2: Cláusulas contractuales 

Cláusulas % 
contratos Comentarios 

Objeto del contrato 91 Finalidad del contrato de franquicia. 
Independencia de 
las partes 83 No creación de vínculo laboral entre franquiciador y franquiciado. El 

franquiciado es el único responsable de su negocio. 

Canon de entrada 74 Contraprestación a la licencia concedida, utilización de signos distintivos, 
transferencia de tecnología, know how, etc. 

Royalty 65 Pago periódico por la concesión de la franquicia. 
Canon de 
publicidad 43 Pago periódico para actividades de promoción. 

Dirección del 
negocio 11 Obligación del franquiciado de dirigir personal el negocio y tiempo de 

dedicación al mismo. 
95 Por parte del franquiciado. Se necesita el consentimiento del franquiciador. 

Cesión  
32 Por parte del franquiciador. 
82 Formación inicial del franquiciador al franquiciado. 
54 Obligación del franquiciado aprovechar la formación que da el franquiciador. Entrenamiento y 

asistencia 
80 Asistencia técnica del franquiciador. 

Inspecciones 86 Obligación del franquiciado de permitir la entrada del franquiciador y/o 
obligación del franquiciador de realizar visitas periódicas de control. 

Registro contable 71 Derecho del franquiciador de inspeccionar los datos, entrega de documentación 
periódica.  

72 Durante la duración del contrato. No ejercer actividades competidoras ni adquirir 
participaciones en el capital de otras empresas competidoras. No competencia 

50 Postcontractual. Periodo limitado. 
77 Durante la duración del contrato 

Confidencialidad 
42 Postcontractual. Indefinidamente.  

Herencia 40 Cesión de la franquicia en caso de fallecimiento del franquiciado.  
89 Obligaciones del franquiciado en cuanto al uso de las marcas del franquiciador. 

Marcas 
74 Obligación del franquiciador de autorizar el uso de la marca al franquiciado. 
69 Franquiciado. Aprobación por parte del franquiciador de las campañas.  

Publicidad 
63 Franquiciador. Obligación de realizar promociones periódicas para la cadena.  

Precios de venta 49 Franquiciado. Tener en cuenta precios establecidos por el franquiciador. 

33 El franquiciado no puede realizar ventas activas fuera de su zona de 
exclusividad. Territorio 

80 El franquiciador tiene que respetar la zona de exclusividad del franquiciado. 

94 El franquiciado tiene que adecuar el establecimiento a los requerimientos del 
franquiciador.  

84 Ámbito exclusivo de actuación: su establecimiento. Establecimiento 

49 Asesoramiento del franquiciador en cuanto a selección y ubicación del 
establecimiento. 

Método  88 Cumplimiento del método del franquiciador. 

78 Suministro exclusivo a través del franquiciador y/o proveedores homologados o 
posibilidad de contratar con otros proveedores. Suministro 

11 Nivel mínimo de compras a la central.  

88 Oferta exclusiva de productos / servicios del franquiciador o posibilidad de 
ofertar otros con el consentimiento del franquiciador.  

15 Alcanzar objetivos comerciales. Oferta 

14 Traspaso de clientes entre franquiciados. 
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Tabla 2: Cláusulas contractuales (continuación) 
Horarios 45 Seguir indicaciones del franquiciador. 
Arbitraje / Fuero 95 Fuero y/o arbitraje. 

55 Obligaciones del franquiciado: cumplir requisitos legales y de titulación, seguir 
indicaciones del franquiciador, etc. Contratación de 

empleados 
22 Obligaciones del franquiciador: asesoramiento en la selección del personal y 

consentimiento. 
88 No uso del método y eliminación de elementos que recuerden al franquiciador. 
72 Entrega al franquiciador de elementos (manuales, etc.). 
31 Derecho de opción del franquiciador sobre establecimiento y/o inventarios. 
38 Cese de actividad / comunicación. 

Obligaciones 
postcontractuales 

54 Pago de las cantidades debidas. 
Avales bancarios 34 Garantía para el pago de los suministros. 
Inicio actividad 55 Se establece plazo máximo desde la firma del contrato. 
Duración 100 Duración del contrato y posibilidad de renovación. 
Causas resolución 97 Derechos del franquiciador y franquiciado a rescindir el contrato. 

23 No derecho a indemnización por fondo de comercio. 
40 Sustituye a cualquier acuerdo precedente. 
38 Modificación del contrato. 
58 Comunicación entre las partes. 

Otras cláusulas 

43 Nulidad de las cláusulas. 
Ley aplicable 37 Ley española y de la Unión Europea. 

Otras cláusulas empleadas en la mayoría de los contratos de franquicia son las referentes a la 

adecuación del establecimiento (94%), al uso de la marca (89%), al uso del método (88%), a 

la oferta de productos (88%) y al suministro de los mismos (78%). Todas ellas establecen 

obligaciones que debe cumplir el franquiciado para poder entrar a formar parte de la red del 

franquiciador y, básicamente, señalan que el franquiciado debe decorar el establecimiento de 

acuerdo con las instrucciones del franquiciador, que no adquiere ningún derecho ni sobre la 

marca ni sobre el know how que le es cedido, debiendo utilizarlos únicamente en el 

establecimiento franquiciado y para el desarrollo de la actividad de franquicia, y que debe 

suministrarse y vender exclusivamente los productos del franquiciador y/o de proveedores 

homologados por el mismo13. Por lo tanto, son las cláusulas que establecen obligaciones del 

franquiciado las mayoritarias en los contratos de franquicia. De hecho, las obligaciones del 

franquiciador se limitan prácticamente a otorgar al franquiciado entrenamiento (82%), 

asistencia (80%) y una zona de exclusividad territorial (80%). 

A esta misma conclusión se puede llegar a través del análisis de las cláusulas relativas a la 

resolución del contrato y a las obligaciones postcontractuales de las partes. Así, en la totalidad 

de los contratos analizados, el franquiciador tiene el derecho de rescindir el contrato, y el 

                                                 
13 Salvo consentimiento expreso del franquiciador. 
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franquiciado debe poner de manifiesto que está de acuerdo con que la violación de cualquiera 

de las obligaciones recogidas en el contrato es causa de resolución del mismo. Sin embargo, 

el franquiciado tiene alguna posibilidad de rescindir el contrato en el 80% de los casos. Una 

vez terminada la relación contractual, las obligaciones siguen siendo del franquiciado: debe 

mantener la confidencialidad, no puede desarrollar actividades que entren en competencia con 

el franquiciador, debe cesar en el uso de cualquier elemento que pueda llevar a confusión, así 

como notificarlo a todos aquellos terceros a los que les pueda afectar y, por su parte, el 

franquiciador tiene la opción de recomprar el establecimiento y/o los inventarios. 

Finalmente, se observa que en un 95% de los contratos se hace referencia al medio utilizado 

por las partes para resolver cualquier controversia o litigio derivados de la relación de 

franquicia, siendo las opciones empleadas el fuero y/o el arbitraje. 

3.2. Descripción del modelo y variables 

A la hora de analizar la complejidad de los contratos, se busca responder a dos preguntas:  

1- ¿Se pueden diferenciar grupos de empresas en función de la complejidad de sus 
contratos? 

2- ¿Qué factores influyen en que la complejidad de los contratos de franquicia sea mayor 
o menor? 

Para responder a la primera pregunta, la técnica empleada ha sido un análisis cluster y, más 

concretamente, el análisis de conglomerados en dos fases, el cual determina automáticamente 

el número óptimo de conglomerados para un conjunto de datos determinado, utilizando como 

criterio de conglomeración el Criterio de Información Bayesiano (BIC). Puesto que el 

objetivo es determinar si existen o no grupos de franquicias en función de la complejidad de 

sus contratos, las variables de agrupación empleadas han sido tres: número de cláusulas, 

número de hojas y número de palabras del contrato14.  

Por su parte, para el análisis de los factores determinantes de la complejidad de los contratos, 

el modelo empírico empleado ha sido una regresión múltiple, cuya estructura es la siguiente: 

   
εββ

βββ
+++

+++=
Esfuerzoreputación

aExperiencidadEspecificialdcontractuComplejida

43

210  

 

                                                 
14 La primera de las variables ha sido empleada por autores como Parkhe (1993), Poppo y Zenger (2002), Reuer 
y Ariño (2002) o Reuer y Ariño (2007), mientras que la segunda ha sido empleada por Poppo y Zenger (2002). 
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La variable dependiente a emplear en este caso es el número de cláusulas que tienen los 

contratos de franquicia, puesto que consideramos que es la variable más adecuada para medir 

la complejidad de los mismos. Por su parte, las variables independientes por las que se 

aproximan los factores determinantes de la complejidad contractual son las siguientes. En 

primer lugar, con el objetivo de estimar la especificidad de los activos (H1), han sido 

empleadas dos variables: CANON, que es el canon de entrada que tiene que pagar el 

franquiciado para poder entrar a formar parte de la cadena, e INVINI, que es la inversión 

inicial que debe realizar un individuo para poder abrir un establecimiento de una determinada 

cadena y convertirse, de esa manera, en franquiciado de la misma. Ambas variables nos 

pueden dar una idea de las inversiones específicas a la relación que efectúan franquiciado y 

franquiciador, de tal manera que cuanto mayor sea su valor, de acuerdo con nuestra hipótesis, 

mas complejo será el contrato de franquicia15. 

Para estimar la experiencia de la cadena (H2), ha sido empleada la variable ANTG, que 

recoge el número de años que llevan las diferentes cadenas franquiciando en España. Cabe 

esperar que cuanto mayor sea la experiencia del franquiciador más aprende de los errores 

cometidos en el pasado, de tal manera que mayor va a ser la complejidad de los contratos. 

Para evaluar la reputación del franquiciador en el mercado (H3), ha sido empleada la variable 

EST, que es el número total de establecimientos que posee cada cadena, tanto en España 

como en el extranjero. Consideramos que cuanto mayor sea el valor de esta variable menos 

complejo será el contrato elaborado por el franquiciador, puesto que los franquiciados son 

conscientes de que es precisamente el franquiciador la parte que más perdería en caso de 

incumplimiento al verse deteriorada su reputación como franquiciador. 

Finalmente, para estimar la importancia del esfuerzo del responsable del establecimiento (H4) 

se ha empleado la variable PMIN, que es la población mínima exigida por la cadena que debe 

tener un determinado núcleo urbano para que un franquiciado pueda ubicar su establecimiento 

en dicha zona. El argumento es que serán las cadenas que ofrecen productos o servicios más 

especializados las que exigirán una mayor  población mínima, puesto que la demanda de los 

mismos es escasa y tienen que amortizar la inversión realizada. Por tanto, sólo un porcentaje 

pequeño de la población está interesado en el producto, con lo que cada cliente es muy 

importante para el negocio y el responsable del establecimiento tiene que realizar un mayor 

                                                 
15 El canon de entrada es una inversión específica a la relación, aunque no la única, y, evidentemente, no toda la 
inversión que realiza el franquiciado es específica. No obstante, ambas medidas nos permiten aproximar el valor 
de los activos intangibles cedidos por el franquiciador. 
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esfuerzo en buscarlo, atraerlo y retenerlo. En este caso, cuando mayor sea el valor de esta 

variable mayor será la complejidad del contrato de franquicia. Los estadísticos descriptivos de 

todas estas variables aparecen recogidos en la Tabla 3. 

Tabla 3: Estadísticos descriptivos 

Variable Media Desv. Std. Mín. Máx. N 

CLÁUSULAS 60,484 19,933 13,000 103,000 64 

CANON 10492,070 9031,827 0,000 31250,000 63 

INVINI 80384,050 86782,300 3000,000 450000,000 64 

ANTG 8,531 6,115 1,000 26,000 64 

EST 89,297 110,975 4,000 464,000 64 

PMIN 31701,750 25613,870 0,000 100000,000 57 

4. RESULTADOS 

4.1. Identificación de grupos en función de la complejidad 

Los resultados obtenidos a través del análisis de conglomerados en dos fases, utilizando el 

programa estadístico SPSS, aparecen recogidos en la Tabla 4, mientras que la Tabla 5 recoge 

los perfiles de los grupos obtenidos. 

Tabla 4: Distribución de conglomerados 

  N % de combinados 

Conglomerado 1 31 48,4% 
 2 33 51,6% 
 Combinados 64 100,0% 
Total  64  

Tabla 5: Perfiles de los conglomerados 

Conglomerado  
1 2 Combinados 

Media  9,23 26,61 18,19 Hojas  
Desv. típica 4,096 9,698 11,507 
Media  2932,87 9199,48 6164,09 Palabras  
Desv. típica 1359,000 3247,740 4025,021 
Media  44,77 75,24 60,48 Cláusulas  
Desv. típica  14,534 10,977 19,933 

 

Como se puede observar, los análisis realizados nos permiten identificar la existencia de dos 

grupos de cadenas de franquicia, los cuales hemos denominado “Cadenas con contratos 

simples (implícitos o abiertos)” (conglomerado 1) y “Cadenas con contratos complejos 
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(explícitos o formalizados)” (conglomerado 2). El contrato del primer grupo se caracteriza por 

tener una media de 9 hojas, 2.900 palabras y 45 cláusulas, mientras que el del segundo grupo 

tiene una media de 27 hojas, 9.200 palabras y 75 cláusulas. Por lo tanto, las diferencias 

existentes entre los grupos son considerables teniendo en cuenta cualquiera de las tres 

variables16. 

Si analizamos en mayor profundidad los dos grupos identificados, pueden extraerse 

importante diferencias entre los mismos. Así, en primer lugar, si nos centramos en las 

condiciones financieras, las cadenas pertenecientes al primer cluster exigen una media de 

6.300 euros de canon de entrada y una inversión inicial de 51.500 euros, mientras que las del 

segundo cluster exigen una cantidades superiores, 9.000 y 99.000 euros, respectivamente. Por 

lo tanto, son las cadenas que exigen un mayor desembolso las que elaboran contratos más 

complejos, lo cual encajaría con la idea de la especificidad de los activos. 

Por otra parte, también existen diferencias en cuanto a la experiencia. Son las cadenas 

pertenecientes al segundo de los conglomerados las que llevan un mayor número de años 

franquiciando su negocio, 9,64 años frente a 7,35 años, lo cual nos indica que cuanto mayor 

es la experiencia del franquiciador más complejo es el contrato de franquicia. Esto es algo 

lógico, puesto que, como fue señalado anteriormente, la experiencia permite al franquiciador 

tener un mejor conocimiento de su negocio y, por tanto, ir introduciendo nuevas cláusulas que 

permitan resolver problemas no considerados en el pasado. 

Otra variable que permite establecer diferencias entre los clusters es el tamaño de las cadenas. 

Las empresas pertenecientes al primer grupo presentan un tamaño medio de 97 

establecimientos, mientras que las del segundo grupo presentan una media de 92 

establecimientos. Puesto que consideramos esta variable como una medida de la reputación de 

la empresa, de nuevo parece confirmarse el planteamiento teórico de que son las empresas que 

tienen una mejor reputación en el mercado las que elaboran contratos menos complejos, 

puesto que no lo necesitan. Los potenciales franquiciados saben que, en caso de 

comportamiento oportunista por parte del franquiciador, es este último el que más tiene que 

perder, por lo que no tendrán recelos a firmar un contrato poco elaborado. 

Finalmente, si nos centramos en el análisis del tipo de cláusulas empleadas por cada uno de 

estos grupos, son las cláusulas relativas a las obligaciones del franquiciado las que marcan la 

                                                 
16 Además, este análisis nos permite identificar qué variables de las empleadas son verdaderamente importantes a 
la hora de formar cada uno de los conglomerados. En nuestro caso, las tres variables empleadas son importantes 
para la formación de los cluster. Ver Anexo II. 
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diferencia (Tablas 6 y 7). Así, los contratos de las cadenas pertenecientes al primer grupo 

presentan una media de 6,68 cláusulas relativas a obligaciones del franquiciador y 14,71 

cláusulas referentes a obligaciones del franquiciado, mientras que los contratos de las cadenas 

pertenecientes al segundo de los grupos presentan unas medias de 9,15 y 23,03 cláusulas, 

respectivamente. Más concretamente, se pueden observar diferencias especialmente 

importantes en relación a aquellas obligaciones del franquiciado que se consideran relevantes 

en la relación de franquicia. Así, por una parte, obligaciones como las relativas al 

cumplimiento del método, al uso de la marca o a la oferta están presentes en torno a un 75% 

de los contratos de las cadenas pertenecientes al primer conglomerado, mientras que estas 

mismas cláusulas se pueden observar en el 100% de los contratos elaborados por las cadenas 

pertenecientes al segundo conglomerado. Por otra parte, las cláusulas relativas a la obligación 

de mantener la confidencialidad y a la no realización de competencia aparecen recogidas en 

un 55% y 45%, respectivamente, de los contratos “menos complejos”, estando de nuevo 

presentes en la mayor parte de los “contratos simples”. Sin embargo, las mayores diferencias 

se observan en relación a cláusulas que no han sido prácticamente estudiadas, tales como las 

relativas a la publicidad, al inicio de la actividad, a la indicación de empresario independiente, 

al horario de atención al público o al aprovechamiento de la formación que imparta el 

franquiciador.   

Tabla 6: Obligaciones del franquiciado: comparación de conglomerados 

CLÁUSULAS CLUSTER 1 CLUSTER 2 
Adecuación del establecimiento 87% 100% 
Cumplimiento del método 74% 100% 
Uso de la marca 77% 100% 
Exclusividad geográfica 83% 97% 
Precios de venta 45% 55% 
Publicidad  48% 91% 
Confidencialidad  55% 97% 
No competencia 45% 97% 
Suministro  77% 82% 
Oferta  74% 100% 
Registro contable 55% 88% 
Pólizas y seguros 55% 75% 
Cesión del contrato 90% 100% 
Inicio de actividad 32% 79% 
Indicación empresa independiente 26% 88% 
Inspección  74% 97% 
Horario de atención al público 23% 67% 
Aprovechamiento formación 26% 79% 
Contratación  39% 70% 
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Por lo que respecta a las cláusulas relativas a las obligaciones del franquiciador, las mayores 

diferencias entre los dos grupos se observan en relación al asesoramiento sobre la ubicación y 

selección del establecimiento del franquiciado, la formación a impartir, tanto inicial como de 

actualización de conocimientos, y la promoción de la cadena en su conjunto.  

En definitiva, parece lógico concluir que la principal diferencia entre ambos grupos de 

contratos se encuentra en que los “contratos complejos” incorporan un abanico más amplio de 

obligaciones que tiene que cumplir el franquiciado, buscando con ello tratar de evitar, en la 

medida de lo posible, comportamientos oportunistas de este último que pongan en peligro la 

imagen de la cadena.  

Tabla 7: Obligaciones del franquiciador: comparación de conglomerados 

CLÁUSULAS CLUSTER 1 CLUSTER 2 
Puesta a disposición de elementos 81% 100% 
Asesoramiento establecimiento 32% 64% 
Formación  65% 97% 
Asistencia técnica 71% 87% 
Exclusividad  74% 85% 
Cesión franquicia 23% 42% 
Publicidad  45% 82% 

4.2. Factores determinantes de la complejidad de los contratos 

La Tabla 8 recoge los resultados del modelo econométrico, obtenidos con el programa Stata 

8.0. Como se puede observar, en la primera columna hemos considerado como medida de la 

complejidad de los contratos el canon de entrada, la antigüedad de la cadena y su tamaño. En 

la segunda columna hemos considerado la inversión inicial, en lugar del canon de entrada, 

como consecuencia de la elevada correlación que presentan entre sí. Y en la tercera columna 

hemos considerado la población mínima por el mismo motivo. 

En primer lugar, cabe destacar que tanto los parámetros del canon de entrada, en la primera 

columna, como de la inversión inicial, en la segunda, son significativos y presentan el signo 

esperado. Puesto que estas variables aproximan la inversión en activos específicos que deben 

realizar franquiciador y franquiciado para poder firmar el acuerdo de franquicia, se apoya la 

primera de las hipótesis planteadas, es decir, cuanto mayor sea el valor de los activos 

específicos a la relación más complejo será el contrato de franquicia redactado por el 

franquiciador. 
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En segundo lugar, la variable encargada de medir la experiencia de la cadena, ANTG, 

presenta el signo esperado en todos los modelos, siendo además significativo. Esto apoya la 

hipótesis H2,  de tal manera que cuantos más años lleve la cadena utilizando la fórmula de la 

franquicia como medio de expansión del negocio más complejo será también el contrato de 

franquicia. 

Por su parte, la variable EST, encargada de medir el tamaño de la cadena, y en última 

instancia su reputación, aunque presenta el signo esperado en todos los modelos, no es 

significativa. Por lo tanto, se podría concluir que se trata de un factor que no es especialmente 

importante a la hora de determinar la complejidad de los contratos. 

Finalmente, la variable PMIN es significativa y presenta el signo esperado. En la medida que 

esta variable pueda medir la importancia de cada cliente, este resultado apoya nuestra 

hipótesis H4, referente a la importancia del esfuerzo realizado por el responsable del 

establecimiento. En definitiva, se puede observar que estos resultados ratifican los obtenidos a 

través del análisis cluster recogido en el apartado anterior. 

Tabla 8: Factores determinantes de la complejidad 

Variable Modelo 1 Modelo 2 Modelo 3 

CANON 0,001*** 
(3,48) 

  

INVINI 
 0,000*** 

(2,83) 
 

ANTG 1,268*** 
(3,18) 

0,949** 
(2,22) 

0,878* 
(1,95) 

EST -0,021 
(-0,96) 

-0,034 
(-1,52) 

-0,024 
(-0,92) 

PMIN 
 

 0,000** 
(2,60) 

N 63 64 57 
    
R2 ajustado 0,248 0,207 0,195 
F 7,82*** 6,47*** 5,52*** 

         Nota: Estadístico t entre paréntesis ***, **, * = Significativo al 99%, 95% y 90% respectivamente. 

5. CONCLUSIONES 

Este trabajo tiene como objetivo analizar la complejidad de los contratos de franquicia. Más 

concretamente, se busca determinar, en primer lugar, si existen diferencias entre los contratos 

diseñados por las diferentes cadenas y, en segundo lugar, qué factores influyen en que la 

complejidad de los mismos sea mayor o menor. Aunque esta cuestión ya ha sido estudiada en 

otro tipo de acuerdos de cooperación o alianzas, no ha sido estudiada para el caso concreto de 
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los acuerdos de franquicia. Para ello, se han tomado como muestra 64 contratos 

pertenecientes a diferentes cadenas de franquicia operativas actualmente en España.  

Los resultados obtenidos muestran, por una parte, la existencia de dos grupos de cadenas en 

función de la complejidad de sus contratos, a los cuales hemos denominado “cadenas con 

contratos simples” y “cadenas con contratos complejos”, siendo la principal diferencia entre 

ambos que los segundos incorporan un abanico más amplio de obligaciones del franquiciado, 

buscando con ello tratar de evitar comportamientos oportunistas de este último que pongan en 

peligro la imagen de la cadena. Por otra parte, se observa que i) cuanto mayores son las 

inversiones específicas a la relación, ii) mayor es la experiencia de la cadena en el mercado y 

iii) más importante es el esfuerzo del responsable del establecimiento para el éxito del 

negocio más complejos son los contratos elaborados por los franquiciadores. Por el contrario, 

la reputación del franquiciador no parece afectar al grado de detalle con que se diseña el 

contrato. 
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ANEXO I: CLÁUSULAS IDENTIFICADAS EN LOS CONTRATOS DE 
FRANQUICIA 

OBLIGACIONES DEL FRANQUICIADOR 

Confidencialidad Clientes 

Protección de datos Contratación de personal 

Puesta a disposición de los elementos necesarios Cesión derechos y obligaciones 

Asesoramiento sobre el establecimiento Inicio de la actividad 

Uso de la marca Pólizas y seguros 

Suministro Realizar tareas que no pueda el franquiciado 

Precios de venta Tramitación de documentación 

Formación  Realización de promociones 

Asistencia técnica Preservar imagen / forma de explotación del negocio 

Exclusividad geográfica Realización de inspecciones 

OBLIGACIONES DEL FRANQUICIADO 

Dirección del negocio / Dedicación al mismo Entrega al franquiciador de documentación sobre su 
constitución / documentación personal 

Alcanzar objetivos comerciales Nivel mínimo de compras a la central 

Autorización al franquiciador de tramitaciones Adecuación del establecimiento 

Cumplimiento del método Registro contable 

Uso de la marca Pólizas y seguros 

Cesión derechos y obligaciones Confidencialidad 

Pagos / Avales Oferta 

Clientes Instalación de máquinas recreativas y demás 

Inicio de la actividad Indicación de empresario independiente 

Informaciones al franquiciador Canon de entrada 

Inversión inicial Royalty 

Canon de publicidad Gastos de publicidad iniciales 

Realización de promociones Horario de atención al público 

Cumplimiento de normativas Protección de datos 

Precios de venta Aprovechamiento de la formación del franquiciador / 
Formación a sus trabajadores 

Contratación de empleados / Uniformidad No suscribir otros acuerdos de franquicia 

Suministro No competencia 

Diligencia en la explotación del negocio Inspección del establecimiento 

Exclusividad geográfica  
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ANEXO I: CLÁUSULAS IDENTIFICADAS EN LOS CONTRATOS DE 
FRANQUICIA (CONTINUACIÓN) 

CAUSAS DE RESOLUCIÓN POR PARTE DEL FRANQUICIADOR 

Infringir obligaciones bajo otros contratos Engañar para conseguir el contrato 

No permitir al franquiciador tramitación Realización de promociones 

Cumplimiento de normativas Contratación empleados / Uniformidad 

Establecimiento Pagos / Avales 

Oferta Uso de la marca y método 

Clientes  Realización de inspecciones 

No competencia Participación en actividades desestabilizadoras para la 
cadena 

Confidencialidad Cesión derechos y obligaciones 

Insolvencia / Procedimientos judiciales Registro contable 

Pólizas y seguros Exclusividad geográfica 

Horario de atención al público Informaciones al franquiciador 

Indicación de empresario independiente Inicio de la actividad 

Protección de datos Suministro 

Diligencia / Forma de explotación del negocio Ruptura unilateral del franquiciado 

Aprovechamiento de la formación del 
franquiciador / Formación de sus trabajadores 

Instalación de máquinas recreativas y demás 

Precios de venta Alcanzar objetivos comerciales 

Información del franquiciado sobre su constitución 
/ datos personales 

Dirección del negocio / Dedicación al mismo 

CAUSAS DE RESOLUCIÓN POR PARTE DEL FRANQUICIADO 

Tramitación de documentación Realización de inspecciones 

Transmisión del método, marca y demás elementos 
necesarios 

Suministro 

Exclusividad geográfica Insolvencia 

Formación Asistencia técnica 

Precios de venta Realización de promociones 

Preservar la imagen / Forma de explotación del 
negocio 

Cesión derechos y obligaciones 

Asesoramiento sobre el establecimiento Ruptura unilateral del franquiciador 

Clientes Contratación de empleados 

Realización de tareas que no haga el franquiciado Protección de datos 

Ocultación / Falseamiento Confidencialidad 
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ANEXO I: CLÁUSULAS IDENTIFICADAS EN LOS CONTRATOS DE 
FRANQUICIA (CONTINUACIÓN) 

OTRAS CAUSAS DE RESOLUCIÓN 

Fin de duración del contrato Modificaciones que afecten al contrato 

OBLIGACIONES POSTCONTRACTUALES 

Franquiciador: datos personales Franquiciado: No uso del método / Eliminación de 
elementos que lleven a confusión 

Franquiciado: Devolución de elementos al 
franquiciador 

Franquiciado: Derecho de opción del franquiciador 
sobre establecimiento y/o inventarios 

Franquiciado: Cese actividad / Comunicación Franquiciado: Pago cantidades debidas 

Franquiciado: Líneas telefónicas / Publicidad Franquiciado: Confidencialidad 

Franquiciado: No competencia Franquiciado: Desalojo del establecimiento 

OTRAS CLÁUSULAS 

Independencia de las partes Objeto del contrato 

Las obligaciones sobreviven hasta su extinción Registro de franquiciadores 

No vale acción alguna No derecho a indemnización por fondo de comercio 

Documentos anexados / Adicionales Titulares y epígrafes / Contradicciones 

Aceptación libre del contrato / Sustituye a 
cualquier acuerdo precedente 

Modificación del contrato 

Lealtad de las partes Modo de comunicación entre las partes 

Gastos imputables a las partes Abstención de pretender el cumplimiento por la parte 
contraria 

Interpretación legal del contrato y nulidad de las 
cláusulas 

Si el franquiciado son varias personas o sociedad 

Responsabilidad del franquiciado por las acciones 
de terceros 

Fuero: domicilio de los litigios 

Garantías personales Información previa 

Asesoramiento independiente Elevación a público del contrato / Gastos 

Ley aplicable  
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ANEXO II: IMPORTANCIA DE LAS VARIABLES DE AGRUPACIÓN 
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