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RESUMO

O franchising tem sido referido com frequéncia como constituindo, por si s6, uma inddstria ou um negdcio. Os
autores ao longo do livro, pretendem fomentar exactamente este conceito, apresentando numa linguaguem
simples, mas incisiva os aprofundamentos do Franchising, quer do ponto de vista do Franchisador, quer do
ponto de vista do Franchisado. A obra aborda naturalmente os aspectos econémicos envolvidos no conceito,
os tipos de franchising existentes, as vantagens e desvantagens, assim como todos os aspectos legais
relacionados, nomeadamente o contrato e as diversas clausulas existentes. O livro € um verdadeiro guia, na
conversédo de um particular em Franchisado, dando especial énfase aos passos a seguir, desde a recolha de
informacgdo, os apoios financeiros, formas juridicas da empresa. Apés leitura do livro, ficara certamente a
saber pormenorizadamente como elaborar um Plano de Abertura de uma unidade em Franchising.
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