
 
 

FRANQUICIAS 

 
OBJETIVOS 

 Conocer los orígenes del sistema de franquicias así como su evolución hasta la situación actual 
y su grado de desarrollo en diferentes países.  

 Comprender  su  concepto  y  su  forma  de  funcionamiento,  estudiando  diferentes  tipos  de 
franquicias y otras modalidades de alianzas comerciales.  

 Sopesar las ventajas e inconvenientes para franquiciador y franquiciado de este sistema.  

 Conocer y valorar  los diferentes elementos de una  franquicia, desde el punto de vista de un 
futuro  franquiciado.  Distinguir  los  diferentes  tipos  de  royalties,  así  como  las  obligaciones 
financieras que conllevan la adhesión a una franquicia. 

 Autoevaluarse  como  futuro  franquiciado  y  conocer  sus  debilidades  y  fortalezas  para 
compensarlas o potenciarlas, una vez se ha tomado la decisión de convertirse en franquiciado.  

 Aprender  a  interpretar  la  información  financiera que  facilita  la  empresa  franquiciadora para 
elegir la opción de franquicia más rentable.  

 Conocer  los  principales  puntos  a  estudiar  en  el  contrato  de  franquicia  y  los  elementos  que 
suelen originar fricciones en el contrato de franquicia.  

 Saber  redactar  un  plan  de  negocios  para  un  establecimiento  franquiciado  con  vistas  a  su 
presentación ante entidades financieras.  

 Estudiar la documentación que suelen aportar las empresas franquiciadoras para la transmisión 
del modelo de negocio franquiciado, así como los diferentes tipos de formación que ofertan al 
franquiciado.  

 Recibir información sobre los aspectos que influyen en el éxito de la red de franquicia y de cada 
uno de sus establecimientos.  
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