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INVISTA SEU DINHEIRO
COM SEGURANCA

A aposta em um modelo de negdécio ja testado e aprovado tem levado cada
vez mais brasileiros a investir em franquias. A cada ano, sao abertas de 9 a
10 milunidades emtodo o pais. Sdo restaurantes, cabeleireiros, instituicoes
de ensino e lojas, que se espalham a uma velocidade surpreendente. Ja
temos mais de 2.900 redes franqueadoras operando por meio de cerca
de 128 mil unidades.

Diego Simioni, Diretor Geral da Franquiaz, consultoria especializada em
franquias, explica que, entre os pontos de atracdo para o setor, esta a
seguranca do investimento em uma marca consolidada, o que facilita
O inicio da operacao e a captacao dos primeiros clientes — o maior desafio
quando se abre um negoécio. “Além de prover a marca, a franqueadora
garante ao franqueado o know-how para gerir o negocio”, afirma.

A CADA ANQO,
SURGEM CERCA
DE 300 REDES
FRANQUEADORAS
EDE9 A0

MIL NOVOS
FRANQUEADOS.
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SEGURANCA NA CRISE

Enquanto 24% dos negoécios independentes de pequeno porte n&do completam
dois anos, segundo dados do Sebrae, quando se fala em franquias, a taxa de
mortalidade € bem menor — em 2014, apenas 3,7% das unidades fecharam,
de acordo com a Associacdo Brasileira de Franchising (ABF). “As franquias
sado modelos replicaveis por ja terem sido estudados e bem-sucedidos. Assim,
a probabilidade de prejuizo € minimizada mesmo na crise”, explica Maria
Luiza Brufatto, diretora de expanséo da Franquiaz, empresa especializada em
solucbes para franquias.

Para garantir o sucesso, entretanto, [ler srEisiiel Slgorcid elolag ki lalAsisiiing slalior
pllelelis) S eacie o idclnlelpisniiers . “O franqueado precisa ter disciplina para

seguir manuais e padrdes, estar comprometido com a marca e entender o
quanto ele é importante para a rede”, ressalta Maria Luiza. Outro aspecto
importante € o apoio dado pelofranqueador. Além de monitorar a performance
das unidades por meio de softwares, ha ainda a figura do consultor de
campo, que faz visitas periddicas. “Ele checa se a loja esta cumprindo os
padrbes e se ha oportunidades de melhoria”, destaca Simioni.

SETOR PROMISSOR

Para o profissional da Franquiaz, a tendéncia é que o numero de franquias
continue crescendo mesmo com as incertezas no cenario econdémico, “até
porque o desemprego subiu muito, e quem passou por isso vé o franchising
como um investimento seguro”, diz. E os numeros mostram que a receita do
setor ndo para de crescer. Dados da ABF apontam que, de
e, a0 compararmos o desempenho das redes no primeiro
trimestre de 2014 e no mesmo periodo de 2015, vemos um crescimento de
9,2% em faturamento. Nas paginas seguintes, vocé conheceréa as principais
etapas do processo de aquisicao de uma franquia. Esclareca suas duvidas e
use nossas dicas para fazer um grande negodcio. Boa sorte!
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FACA UMA AUTOAVALIACAO

DO SEU PERFIL

O investimento em uma franquia € uma boa opc¢éo

para quem deseja aplicar seu dinheiro com o
minimo de seguranca. Mas dispor do capital é
apenas um dos fatores que devem influenciar

a decisdo. O interessado precisa ter em

uERICKe[IZM a0 comprar uma franquia, nao

trabalhara menos do que em um negécio
Lale el le i “Isso € mito”, alerta Simioni. “O

franqueador ajuda, mas é vocé quem deve estar
a frente do negocio.”

Além de estar pronto para suar a camisa — inclusive nos finais
de semana, especialmente se 0 estabelecimento estiver em um shopping
center —, é essencial ter nao s6 as condi¢cfes financeiras necessarias para

iniciar a operagédo, como também a [s=lerzlalele (S S laler e e [ ool |
pessoais antes que o negocio comece a dar lucrofeRe[V=NaleldatEUgaFIgi 1!

ndo acontece no primeiro més. Também é importante ter tino comercial, se
sentir apto a liderar e estar ciente de que néo tera total autonomia. Uma
boa capacidade de relacionamento interpessoal também sera bem-vinda.

Estes sdo requisitos basicos, mas cada marca exigira um perfil especifico.
“Em um cursinho pré-vestibular, por exemplo, um candidato comunicativo
e dindmico tera mais chances de se adaptar”, opina Maria Luiza Brufatto,
da Franquiaz. Ela explica que o interessado nao precisa ter experiéncia
em gestdo, pois os treinamentos dados pelas franqueadoras incluem
informacoes sobre controle de receitas e gestao de softwares, entre
outros pontos fundamentais para o bom desempenho do negdcio.
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I TESTE

VOCE ESTA PRONTO
PARA DAR ESSE PASSO?

1 Vocé dispde de recursos financeiros
suficientes para ndo depender da franquia
no inicio da operacao?

2 Vocé esta preparado para dedicar boa parte
de seu tempo ao novo negocio?

3 Vocé esta disposto a seguir os manuais
de operacéao do franqueador e a adotar 0s
padrdes estabelecidos pela marca?

4 Vocé se considera preparado para conduzir
uma equipe?

5 Vocé esta ciente de que tera que destinar
parte da sua receita ao franqueador?

RESULTADO

Se vocé respondeu “ndo” a pelo menos
uma das questdes, vale repensar a ideia.
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SELECIONE OS SEGMENTOS
DE SEU INTERESSE

Se vocé esta certo de que tem o perfil

adequado para administrar uma
franquia, a proxima etapa é
escolher a area na qual vocé
quer atuar. Faca uma lista
de segmentos com os
quais vocé tem afinidade
e tente se imaginar
no comando de um
negécio em cada um
dos setores listados.

Essa reflexao é
primordial para Maria
Luiza Brufatto. “Quando
alguém disposto a investir
em uma marca vé, por exemplo,
uma lanchonete cheia de clientes,
€ natural que pense no quanto o
estabelecimento pode estar lucrando, o
que desperta seu interesse pelo negocio. Porém,

nesse caso, ndo basta olhar para as cifras se a pessoa ndo gosta de cozinhar.

O empreendedor tem que pensar em um ramo no qual realmente gostaric
WIS TN [0 acredita.

E preciso levar em conta, ainda, os fatores de influéncia da sua &rea de
interesse, a competitividade no setor, a lucratividade e as perspectivas para
0s proximos anos. Informe-se sobre mercados saturados e segmentos com
maior potencial de crescimento. 7
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ONDE PESQUISAR

Para ajudar nessa busca e saber mais sobre o mercado de franquias,
faca uma pesquisa em sites especializados, como o da Associacéo
Brasileira de Franchising (www.portaldofranchising.com.br), e visite feiras
do setor, como as que a ABF promove em Sao Paulo, no Rio de Janeiro e
no Nordeste. Nesses eventos, vocé conhecera inidmeras marcas e podera
fazer contato com franqueados e representantes de franqueadoras para
entender melhor 0s processos que envolvem a operacédo de uma franquia.

FEIRAS E SITES
DO SETOR DE
FRANQUIAS
SAO BOAS
FONTES DE
PESQUISA.

CUIDADO COM OS MODISMOS

Ao explorar um novo mercado, é preciso se certificar de que néao se trata
de um nicho com ‘prazo de validade’. “Quando vocé tem um segmento
com diversas novas marcas e varias unidades sendo inauguradas quase
ao mesmo tempo e com produtos similares, € bom ficar atento, pois este
pode ser um sinal de que o0 sucesso do setor € algo efémero”, afirma Diego

Simioni. A dica nesses casos € racipitlnl e R e ek para

saber se a aposta sera mesmo certeira. 8
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_ FATURAMENTO POR SEGMENTO

e Negocios, servicos e outros varejos

21%

e Alimentacéo

20,1%

e Esporte, saude, beleza e lazer
s | 8,3 %

e Vestuario
| 7,6%

e Hotelaria e turismo
I 7,3%

e Acessorios pessoais e calcados
I >/
6,9%

e Educacéo e treinamento
I 6,7%

e Casa e construcéo
I 5,7%

e Veiculos
I 3,5%

e Comunicacao, informatica e eletrénicos
—,8%

e Limpeza e conservacéo

==0,9%

Fonte: Associagdo Brasileira de Franchising
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ESCOLHA A MARCA EM QUE
PRETENDE INVESTIR

Depois de decidir o segmento no qual vocé deseja trabalhar, € hora de analisar
as marcas que atuam no setor. Visite franquias concorrentes e identifique os

pontos positivos e negativos de cada uma. Analise a qualidade dos produtos
e coloque-se no lugar do consumidor: vocé seria cliente dessa marca? Veja
o valor de cada produto e, caso ja tenha em mente a regido onde pretende
instalar seu negocio, pense se o0 publico local € parte do publico-alvo desse
ramo e especificamente dessa marca.

A partir dai, vocé tera condicOes de optar por uma ou mais marcas e devera
entrar em contato com seus representantes. Vocé precisara fazer muitas
perguntas para ter certeza de gque suas expectativas estdo alinhadas com
as do frangueador. Diego Simioni aponta, na pagina seguinte, 0s aspectos
a serem discutidos.

A COMPRA DA
FRANQUIA

SO PODE SER
EFETIVADA 10
DIAS APOS O
RECEBIMENTO
DA COF
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e Investimento necessario e Suporte na escolha do ponto
e Tempo estimado de retorno e Apoio na implantacéo da loja
e Custos de operagao e Exclusividade no territério

de atuacao

Faturamento médio

e Motivos de fechamento
de franquias

Lucratividade esperada

e Prazo do contrato e Investimento em propaganda
e NUumero de franqueados » Dia a dia do negdcio
e Publico-alvo e Modelos de negodcio

disponiveis (loja de rua, loja e
quiosque em shopping center,
Diferenciais da marca food truck, home-office etc.)

e Ticket médio

CIRCULAR DE OFERTA DE FRANQUIA

Os candidatos que preenchem os requisitos da rede recebem a Circular de

Ol-la-Re Yo [VIEN(GI0laNelIclcontem oS direitos e deveres do franqueador
ShelonienlelizEle. No documento, estdo informacdes determinantes para
a avaliacéo da viabilidade do negodcio, tais como o valor do investimento

inicial, as taxas cobradas e os dados de contato de franqueados e ex-
franqueados. “A COF é parte do processo de aquisicao de franquias, mas
nao implica compromisso”, enfatiza Maria Luiza Brufatto.

A Lei de Franquias determina que a compra de uma franquia s6 pode ser
efetivada 10 dias ap0s o recebimento da COF, garantindo mais seguranca ao
investidor. Segundo Maria Luiza, aleifoi criada para proteger o empreendedor.
“Nao se deve fechar negdcio no ‘calor’ do momento. Esta € uma decisdo que
precisa ser muito bem pensada.”

11
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CONVERSE COM
FRANQUEADOS DA REDE

Ainda que a venda da franquia seja parte do plano de expansédo da
franqueadora — 0 que faz dela a maior interessada no sucesso de cada loja
—, € importante que o interessado entre em contato com franqueados da rede
para conhecer a experiéncia de quem esta do outro lado.

Os dados de que vocé necessita estardo na Circular de Oferta de Franquia.
uma amostra razoavel para ter uma opiniao equilibrada”, diz o consultor
Diego Simioni, que complementa: “E importante que esses franqueados
estejam em diferentes estagios. Por exemplo, alguém que tenha adquirido
a franquia recentemente e alguém que esteja no negdcio ha mais tempo”.

Vocé precisa encontrar mais gente satisfeita do que insatisfeita. Se ligar para
trés franqueados e todos relatarem que o franqueador entrega mercadorias
com atraso, fica evidente que ha um problema de logistica. Mas nada
impede que vocé discuta esse ponto com o franqueador.

FALE COM PELO
MENOS CINCO
FRANQUEADOS
PARA TER
UMA OPINIAO
EQUILIBRADA.

12
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— PERGUNTE AO FRANQUEADO

e Qual é o faturamento anual da sua loja?
e Quanto, em média, vocé lucra por ano?

e Quantos funcionarios vocé tem?

Como é a sua participacéo no dia a dia do negoécio?
e Como ¢é a sua relacdo com a franqueadora?

e O suporte dado € suficiente?

e A franqueadora ja lhe causou algum problema?

e Seu ponto comercial € bom? Por qué?

PROCURE EX-FRANQUEADOS

Como vocé estéa prestes a fazer um grande investimento, n&o custa nada
conversar com quem ja foi franqueado a marca escolhida — as informacdes
de contato de quem se desligou da rede nos ultimos 12 meses estaréo
na COF. Tente entender as razdes que levaram ao fechamento da loja. O
empreendimento fracassou? Por qué? Faltou empenho ou realmente néo era
um bom negdcio? O retorno do investimento ndo se deu no prazo estimado?
O ponto comercial era ruim? Todos esses detalhes devem ser analisados
apos a conversa.

WL i
s W e L
% o & 3 et
o
e
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FACA AS
CONTAS

Se a conversa com franqueados e ex-

¥y ™

franqueados foi produtiva e vocé esta
determinado a assinar um contrato com
a marca, certifigue-se de que dispbe do
dinheiro necessario para dar esse passo.

Vocé tera que considerar os custos de
implantacé&o e operacéo, além de uma reserva
para deixar “embaixo do colch&o”, que sera
essencial para vocé continuar pagando suas despesas
pessoais enguanto nao tiver o retorno do investimento.

Parater direito a usar a marca, é dever do franqueado pagar a taxa de franquia

no momento da assinatura do pré-contrato, quando ele ainda nao possui CNPJ.
“Os valores dependem do nivel de suporte e treinamento que o franqueador
fornece, entre outros fatores. Mas a média do mercado esta entre R$ 20 mil e
R$ 40 mil”, afirma Diego Simioni, da Franquiaz. Ndo se esqueca também das
despesas para abertura de firma.

Inicia-se ai a etapa de treinamento. Informe-se sobre 0 nimero de pessoas que
deverédo participar e a localizacdo do centro de treinamento da franqueadora.
Calcule, entdo, os gastos com passagens e hospedagem, se houver necessidade.

Um item que em geral pesa no bolso € o =l TR eolgie). E vale destacar
gue a quantia n&o esta embutida nos valores de investimento divulgados pelas

franqueadoras, até porque sdo numeros que variam em funcéo da localizacéo e
do tipo de imovel. Considere ainda que, no caso de shopping centers e algumas
ruas de comeércio, vocé também € obrigado a pagar uma taxa de cesséo de
direito de uso do espaco, conhecida como “luva”.

14
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- Escolhido o ponto, € hora de montar a loja.
Leve em consideracao as despesas com
arquiteto, materiais de construcao, moveis

e equipamentos indispensaveis para a
y operacao, como computadores, softwares
e veiculos. Outro ponto importante é que,
quando a franqueadora € fornecedora de
produtos, muitas vezes ela define uma compra
minima antes de o franqueado comecar a
operacéo.

As cifras podem parecer altas, mas lembre-se: vocé esta apostando
suas fichas em um modelo de negdécio consolidado, que lhe rendera
bons frutos se vocé seguir a cartilha da franqueadora. E vocé também
pode contar com linhas de crédito especificas para o setor de franquias.
S6 nao convém financiar mais de 30% do capital necessariog

recomenda Simioni.

Iniciadas as atividades, entram na planilha de despesas a folha de
pagamento, os royalties — que podem ser um valor fixo ou um percentual do
faturamento ou dos insumos comprados — e o fundo de propaganda. entre
outros gastos especificos para cada segmento.

I (\VESTIMENTO INICIAL

. Taxa de franquia . Equipamentos e moveis
. Abertura de firma . Veiculos (se necessario)
. Aluguel . Compra de produtos

.“Luva” (se necessario) . Capital de giro

. Projeto arquiteténico . Gastos com treinamento
. Material de construcao (se necessario)

15
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— CUSTO DE OPERACAO

e Folha de pagamento e Aluguel
e Royalties e Taxa de condominio
e Taxa de propaganda e Compra de produtos

SOLICITE UMA
PROJECAO FINANCEIRA

A projecéo financeira é uma estimativa do potencial de faturamento, de
custos e despesas que vocé tera na sua loja, o que |lhe dara uma visao
estimadade lucro e prazo de retorno do investimento. Peca-a ao franqueador
e gquestione-o sobre a performance das unidades. Pergunte quais lojas tém
a maior e a menor rentabilidade e busque entender os motivos. Esses dados
Ihe dardo um norte, mas nao representam um compromisso de resultado. O
franqueado sera responsavel por seu sucesso ou fracasso.

GERALMENTE,
OS VALORES
DAS TAXAS

DE FRANQUIA
VARIAM ENTRE
R$ 20 MIL E

R$ 40 MIL.
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ATENTE-SE AOS
DETALHES DO CONTRATO

Antes de firmar o contrato, algumas redes aplicam testes para avaliar desde
as habilidades do candidato até, em alguns casos, seu histoérico profissional.
Também ha franqueadoras que oferecem um test-drive, experiéncia na qual
0 interessado vivencia uma situacéo real em uma unidade. Assim, ele tem
uma ideia melhor sobre a rotina do negoécio — e confirma se realmente |he
interessa opera-lo —, e o franqueador se certifica de que o candidato esta
apto para a empreitada.

Se tudo correr bem — e o franqueado ja tiver aberto a firma —, € hora de assinar

0 contrato. Nessa etapa, 0 =illelelgi=re =0Tl =lel/eleEle[o Sera muito bem-vindo,

pois ha detalhes que podem passar despercebidos.

VERIFIQUE SE
VOCE TERA
EXCLUSIVIDADE
OU PREFERENCIA
EM SUA AREA

DE ATUACAO.

17
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FIQUE DE OLHO

Normalmente, os contratos sdo de cinco anos, mas isso pode variar. “Se

vocé vai abrir um restaurante com investimento inicial de R$ 1 milh&o, talvez
compense estabelecer um contrato mais longo para garantir o retorno
do dinheiro investido. Mas se sua opc¢éo for uma microfranquia, veja se
consegue encurtar o prazo”, indica Simioni.

Os contratos sao renovaveis, mas podem ser rescindidos se uma das partes

GElR e B TE R e le e Por isso, € importante que haja uma clausula

com fatores que podem levar a rescisdo e eventuais multas — por inadimpléncia

ou pelo n&o cumprimento de padrdes, por exemplo. Também € necessario
observar se existe um valor de compra minima estipulado pela franqueadora
e se vocé tera exclusividade ou preferéncia no territério de atuacdo. O mais
usual é que, caso o franqueador detecte um maior potencial na sua regiao
e decida abrir mais uma franquia ali, ele lhe ofereca a oportunidade, dando-
lhe a preferéncia.

O interessado precisa saber, ainda, que 0s contratos possuem uma clausula
de nao concorréncia. Quer dizer, mesmo se vocé fechar sua franquia, ficaréa
determinado um prazo no qual vocé ndo podera trabalhar para uma empresa
concorrente.

VENDA DA FRANQUIA

Outro ponto que deve estar detalhado é orepasse da franquia. “Normalmente,
vocé pode vender sua franquia para terceiros, mas é fundamental confirmar
se, nessavenda, vocé teria que repassar algum valor ao franqueador. De
qualquer forma, ele teria que avaliar se o novo franqueado esta de acordo
com o perfil da rede”, informa o profissional da Franquiaz. Além disso, o
franqueador inclui, em algumas situagfes, uma clausula indicando que a
empresa tem preferéncia caso vocé coloque a franquia a venda. Nesses

casos, precisa ficar claro se a franqueadora lhe pagaria o valor de mercado.
18
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ESCOLHA UM BOM
PONTO COMERCIAL

Ter um o6timo produto ndo garante o sucesso do negocio

se ele ndo tem visibilidade. Por isso, a busca pelo
ponto comercial € uma etapa importantissima.
Além dos gastos com aluguel, condominio
e “luva”, outros fatores devem ser
considerados.

ANALISE A REGIAO

Selecione ruas onde vocé vé um maior
potencial e visite-as a pé em dias e
horarios diferentes, paraentendercomo
é o fluxo de pessoas. Uma conversa com
corretoresdeimoveise pessoasgue moram
ou trabalham no local pode ajudar e, ao
encontrar um comerciante que queira passar
0 ponto, procure saber o motivo.

Verifigue se a éarea concentra estabelecimentos de
COmeEércio e servicos, como bancos, lotéricas, mercados, farmacias
e hospitais. A presenca de universidades, igrejas e principalmente
edificios comerciais também intensifica o movimento. Cheque, ainda,
se o fluxo é maior nos horarios de almoco e fim de expediente e se a
concorréncia esta presente nas adjacéncias. Ha muitos pedestres na
rua ou o fluxo mais intenso € de carros? Existem faixas exclusivas para
dnibus? O lugar dispbée de vagas de estacionamento? E um endereco
relativamente seguro?

19
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CONHECA SEU PUBLICO

Converse com o franqueador e com os franqueados para entender quem
s80 0s clientes da marca e quais sdo seus anseios. Seu poder aquisitivo é
alto”? Qual a faixa etaria predominante? O publico-alvo circula na regido em
que vocé pretende se instalar?

RUA X SHOPPING

Ao abrir uma tem-se maior visibilidade desde que a via seja
movimentada e que ndo haja “obstaculos” como placas de sinalizacéo,
postes, pontos de 6nibus e arvores. Outra vantagem é que o valor do
aluguel tende a ser mais em conta do que nas lojas de shopping. Por outro
lado, ha uma maior preocupacao com segurancga, € nem sempre existem
vagas para estacionar na regiéao.

Ja as lojas [zl ELEET el ol c |5 trazem mais conforto e seguranca e,

geralmente, muitas vagas para carros. Outro ponto alto € que o investimento
em propaganda é compartilhado. Sem contar que ali o publico esta mais
dispostoacomprar. Entreasdesvantagens, estdooaluguel-normalmentemais
caro—, além de uma maior probabilidade de ter que enfrentar a concorréncia.
Qutras boas opcbes para a instalacdo da

sua franquia s&o hipermercados, aeroportos e
universidades.

TENTE VISITAR

OS PONTOS
SELECIONADOS
EM DIFERENTES
DIAS E HORARIOS.



ESTA CONVENCIDO DE QUE APOSTAR EM UM
MODELO DE NEGOCIO CONSOLIDADO LHE
TRARA MAIS SEGURANCA, ALEM DE SATISFACAO
PROFISSIONAL E PESSOAL?

QUERO RECEBER O CONTATO DE
UM CONSULTOR GRATUITAMENTE



CONHECA NOSSOS SERVICOS

e Expansdo e venda de franquias e Assessoria na compra de franquias

e Consultoria em franquias e Softwares para gestao de franquias

SIGA NOSSAS REDES SOCIAIS!

000

www.franquiaz.com.lbr
Rua Carlos Villalva, 118 — ¢j 95

Conceicéao | S&o Paulo, SP
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