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INTRODUGAO

A franquia é uma das mais importantes formas de expansdo de negocios na
economia mundial e vem crescendo de forma acelerada no pais.

0 objetivo do presente e-book é esclarecer o conceito de franquia e informar os
passos que o empresario, interessado em expandir sua rede de negocios, deve estar
atento para ingressar neste sistema.

Boa leitura e bons resultados!
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0 QUE E

FRANQUIA?

Segundo o artigo 2° da Lei de
Franquias (Lei n° 8.955/94), franquia
empresarial € o sistema pelo qual um
franqueador cede ao franqueado o direito
de uso de marca ou patente, associado
ao direito de distribuicao exclusiva ou
semi-exclusiva de produtos ou Servigos
e, eventualmente, também ao direito
de uso de tecnologia de implantacao
e administracdo de negocio ou
sistema operacional desenvolvidos
ou detidos pelo franqueador, mediante
remuneracao direta ou indireta, sem que,
no entanto, fique caracterizado vinculo
empregaticio.

Trata-se de um canal de distribuicao exclusivo e direto, e de uma estratégia de crescimento
rapida, com recursos financeiros e humanos de terceiros, administracdo descentralizada e
oportunidade de ingressar em regides desconhecidas operacionalmente pelo franqueador,
proporcionando maior penetracdo de mercado e acelerada expansao.



A franquia € um modelo de negocio que permitiu desenvolver algumas das maiores mar-
cas do mundo, tais como GE, MC Donald’s, O Boticario, Subway, entre outras. O crescimento
inegavel nas ultimas décadas levou o Franchising a solidificar-se como uma formula de suces-
S0 para expansao de marcas e negocios.

FRANGHISING = FRANQUIA

E um modelo de negdcio que permite a expansao

das marcas em todos os setores de atividade

0 franchising & um sistema pelo qual a Franqueadora autoriza um terceiro, chamado

O O
g C

A

Explorar os Explorar os direitos de Utilizar um sistema de
direitos de uso da distribuicao de produtos operacao e gestao de
marca OU Servigos em um um negaocio formatado

mercado definido

0 Sistema de Franchising estabelece uma plataforma de interesses
comuns entre Franqueadora e Franqueado, tornando-os parceiros, que

trabalham sob um Gnica Marca, buscando sucesso e lucro mutuos.




Franquia ou franchising é uma
estratégia que tem, como objetivo, um
sistema de venda de licenca na qual o

franqueador (detentor da marca) cede, ao Franqueado € quem compra uma
franqueado (autorizado a explorar a marca franquia.

e 0 processo de gestao), o direito de uso da . -
sua marca, patente, infraestrutura, know- Franqueador € quem tem um negocio

franqueados.

0 franqueado, por sua vez, investe e
trabalha na franquia e paga ao franqueador
sob a forma de royalties.

0 Franqueador Pensa estrategicamente na Rede

0 Franqueado Peénsa na gestdo de sey negocio (franquia)




COMO SURGIU O
SISTEMA DE FRANQUIAS?

Primeiramente, & importante definir o termo “franchising”, que é utilizado para se

referir ao sistema, aos métodos e meios que combinados deverao produzir 0s
resultados esperados, que & multiplicar modelos de negocios.

0 termo franchising ou Sistema de Franquias refere-se a mesma coisa. O franchising
€ uma nomenclatura americana que nasceu nos Estados Unidos, na época da Pos Il Guerra
Mundial. A histdria conta que o franchising surgiu da necessidade de ex-soldados combatentes
de guerra buscarem uma recolocagao no mercado de trabalho. Sem oportunidade de emprego,
grandes marcas perceberam ali a chance de crescimento de suas empresas atraves de terceiros,
com dedicacao e necessidade de conhecimento de mercado. Com isso, nasceu a 1° geracgao de
franquias no mundo que se tem conhecimento.

De 1& pra ca o franchising se consolidou e se profissionalizou no mercado, ganhando o
mundo.




QUAL E 0 CENARIO
DO FRANCHISING NO BRASIL?

A opcao pelo ingresso no sistema do franchising é cada vez maior, € 0 Brasil conta
com grande numero de empresas e industrias adotando o canal de franquia como forma de
expansao, devido a baixa taxa de mortalidade destes negdcios no mercado.

Nos ultimos anos o governo tem procurado desenvolver as empresas através dos 0rgaos
de fomento, Sebrae, Banco do Brasil, Caixa Econdmica Federal, entre outros.

0 grande diferencial € o indice de mortalidade da pequena empresa, pois mais de 70%
nao completa o 5° ano de operacgao. Enquanto que mais de 90% das empresas ligadas ao
sistema de franchising, ultrapassam os trés primeiros anos de sobrevida, conforme dados do
quadro acima.

Independentemente do momento econdémico do pais, 0 mercado de franquias no Brasil

esta superando expectativas positivas. Apesar da crise dos ultimos anos, o crescimento
acelerado do segmento tem superado o Produto Interno Bruto (PIB) dos ultimos tempos.
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SEGMENTO DE FRANQUIAS

RECEITA

3,8% PIB

PAU )

Segundo  dados  divulgados
pela ABF (Associacdo Brasileira de
Franchising), em 2015 o segmento de
franquias cresceu 8,3% em comparagao
ao ano de 2014. Em contrapartida, o PIB
brasileiro do mesmo periodo apresentou

uma queda de 3,8%.

Para 2016, o crescimento do
franchising ficou em torno de 9,5%, se
comparado ao mesmo periodo do ano
anterior.

Percebe-se que o franchising estd, ha mais de 10 anos, crescendo em ritmo

acelerado na economia e isso devera continuar nos proximos anos, apesar dos

momentos de crise no pais.

Mesmo em um ano economicamente
retraido, o setor registrou no 2° trimestre de 2016
um crescimento nominal de 8,1% na receita. O
faturamento de R$ 32,537 bilhdes subiu para R$
35,180 bilhdes, comparado ao mesmo periodo
de 2015, segundo pesquisa realizada pela ABF
neste periodo.

FRANQUIAS

-

O Relatorio do Desempenho do Franchising em 2015, elaborado pela ABF, mostra 0s
numeros das franquias de acordo com a evolugdo do faturamento, nimero de redes, total de
unidades e empregos diretos gerados pelo franchising brasileiro, conforme abaixo:
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FATURAMENTO 2015

Em Bilhdes de R$ 139,593
128,876

118,273
107,297

‘,
S’
'
~

2011 2012 2013 2014 2015

REDES FRANQUEADORAS 2015

2,042 3,073
2,703
2,426

(@
(o
(@
(@
(I

2011 2012 2013 2014 2016 e : ABF



UNIDADES

1

138,343
125,641

114,409

104,543
93,098

2011 2012 2013 2014 e 2015

EMPREGOS DIRETOS

TITRTRTIRTOTIOTOTOY G oo

RARARARALAEE) S

SARASARATIEE o

T’T'T" » B : 940,887
KEAREEREAK : 837,802

Em 2015 o Setor de Franchising criou
mais de 90.000 Postos de trabalho no Pais.
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Além disso, podemos perceber, com 0S numeros que seguem, a grande capilaridade
que o franchising nacional tem no Brasil e no mundo:

REDES
FRANQUEADORAS
POR ESTADO MG RS SC PE DF BA CE

DEMAIS

GO

Fonte: ABF

E a composicao de faturamento conforme a participacao dos segmentos delineados

pela ABF:

Negdcios, Servigos
e outros varejos

Alimentacao

\Vestuario

! Educacéo

1
N
' e treinamento :Velculos

 Limpeza
. e Conservagao

Esporte, Saude
Beleza e Lazer

Hotelaria Acessorios

I
eTurismo | pessoais e Calcados 1Comunicacdo, Informatica

1
' Casa e . e Eletrdnicos
' Construcéo '

Fonte: ABF
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VARIAGAO
DO FATURAMENTO

COMPARATIVO 2014 X 2015
2014 2015

SEGMENTOS POS. CRESC. POS. CRESC.

Negdcios, Servigos e Outros Varejos 8 |
=
=
=
=5

Fonte: ABF




QUAL E 0 CENARIO DO
FRANCHISING NO
RIO GRANDE DO SUL?

De acordo com recente levantamento da ABF, com base nas franquias associadas na
entidade, o Sul é responsavel por 16,8% das redes franqueadoras no Brasil, sendo 45,4%
no Parana, 26,8%, em Santa Catarina e 27,8%, no Rio Grande do Sul. Em faturamento, o Sul
representa 17,1% de todo territorio brasileiro.

Afirma a entidade, com base das franquias associadas, que a aposta de crescimento no
mercado € muito focada no sul do pais.

Nao € a toa que a regido Sul tem recebido atencdo especial, principalmente por contar
com um publico exigente e aberto a novos produtos, tendéncias e ideias.




QUAL O PAPEL DA
ASSOCIAGAO BRASILEIRA
DE FRANCHISING?

0 drgéo responsavel porregulamentar o sistema de franquias no Brasil € aABF —Associacdo
Brasileira de Franchising, entidade sem fins lucrativos, criada em julho de 1987. A ABF possui
mais de 1500 associados, divididos entre franqueadores, franqueados e colaboradores que, nos
ultimos anos, vém organizando e participando de diversas acoes para o desenvolvimento do
sistema no Brasil.

A missao da ABF é divulgar, defender e promover o desenvolvimento técnico e institucional
deste moderno sistema de negdcios. Para isso, congrega todas as partes envolvidas no
franchising (franqueadores, franqueados, consultores e prestadores de servigos) em torno de
um ideal comum:

O FRANCHISING FORTE,
PROSPERO E ETICO




Diante de diversos objetivos da ABF, os mais importantes so:

Promover a defesa do sistema de Franchising junto as autoridades constituidas,
0rgaos publicos, entidades e associacgoes de classe.

Incentivar o aprimoramento das técnicas de atuacdo de seus associados,
através de permanente intercdmbio de informacoes, dados, ideias, experiéncias,
bem como a elaboracéo e divulgacdo de pesquisas, cursos, palestras, seminarios,
eventos e feiras. Atua, também, publicando e divulgando, constantemente, assuntos
atualizados da area, e prestando servigos aos associados.

Estabelecer padroes para a pratica de Franchising no Brasil, de modo a
moralizar o mercado e garantir a seriedade do sistema.

Manter o intercdmbio constante com entidades congéneres situadas no
exterior, inclusive promovendo e participando de congressos, seminarios, debates, e

qualquer evento desta ordem, desde que seja de interesse dos associados.




QUAL A DIFERENGA ENTRE
FRANQUIA E LICENCIAMENTO?

Ha muita similaridade nestes dois tipos de
estratégias, mas existem diferencas fundamentais que
definem estes canais de distribuicao de produtos ou
servicos. Ambas as formas podem ser eficientes, mas
a opcao pelo canal de vendas mais adequado fica por
conta das caracteristicas da marca, produto, servigo e
principalmente do empreendedor.

Basicamente, no licenciamento, o0 empreendedor
compra apenas a licenca para comercializagdo de
produtos sob o nome da marca. O licenciado (que
recebe o direito de uso da licenca) coordena o rumo do negdcio de forma mais independente,
subordinado a empresa que forneceu a licenca e que nao tem obrigacao de oferecer suporte. A
gestao da loja fica exclusivamente a cargo do licenciado, com muita autonomia. Geralmente o
valor investido no licenciamento é muito mais baixo do que em uma franquia.

Ja na franquia, o franqueado (que é quem compra a
franquia) paga pelo direito de uso da marca e por todo
0 sistema de gestdo a ser seguido, ou seja, pelo suporte
do franqueador que devera auxiliar na gestdo da unidade
(franquia).

Neste caso, a unidade franqueada deve seguir o padrao
estabelecido pela marca, que sera repassado atravées
de treinamentos e manuais da franquia (que é a forma
de transmitir know-how). O know-how é o conjunto de
conhecimentos praticos adquiridos pelo franqueador
e passados para o franqueado, afim de alcangar uma
performance rentavel para a franquia.
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Na franquia, o franqueado vai aprender tudo
sobre 0 negocio, montagem da loja, implantacao,
inauguragao, operagcdo e gestdo. Havendo duvidas
ou problemas na unidade, o franqueado podera, a
qualquer tempo, recorrer a franqueadora e contar com /
0 apoio da equipe e especialmente do consultor de

campo, responsavel por sua unidade.

FRANQUIA

LICENCIAMENTO

KNOW-HOW DO FRANQUEADOR: € a LICENCIAMENTO: E 0 DIREITO DE USO DA MARCA

receita de sucesso repassada pelo FRANQUIA: £ 0 DIREITO DE USO DA MARCA E DE TODOS
franqueador e que deve ser seguida a SEUS PROCESSOS DE GESTAO

risca pelo franqueado.

T 2T\ Ty
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QUAIS SAO AS VANTAGENS DA
FRANQUIA PARA 0 FRANQUEADOR?

Sdo0 muitas as vantagens para o empresario ingressar no .,‘,
sistema de franquias e expandir seu negocio através deste canal. H
Mas uma das maiores vantagens para o Franqueador é a velocidade

e facilidade de expansdo em rede. Toda a expansdo € realizada com
investimentos menores que 0s necessarios caso fosse por capital proprio,
afinal é o franqueado quem financia grande parte da implantacdo para
inaugurar sua unidade.

Além disso, o Franqueador foca sua energia e concentracio de
equipe na producao e desenvolvimento de novos produtos e Servigos
paratoda a Rede de Franquias. As unidades da rede, via de regra, atingem
uma performance superior que unidades proprias, pois 0s Franqueados
s40 parceiros e donos de seus negocios.

0 Franqueador também alia a marca e seu know-how (conhecimento)
a uma forca de trabalho e relacionamentos locais dos franqueados,
fortalecendo cada vez mais a marca, e descentralizando e reduzindo custos
de estrutura de suporte da rede, custos estes inferiores se comparados a
uma estrutura de suporte para uma rede de lojas proprias.

Com a ocupacao de mercado mais rapida, o sistema
permite abrir varias unidades simultaneamente em
diferentes mercados, ganhando ainda mais em economia
de escala, viabilizando agoes de marketing e aumentando
a forca de mercado.

Principais Vantagens para o Franqueador:
VELOCIDADE DE EXPANSAO COM CAPITAL DE TERCEIROS
E GANHO DE ESCALA.

Além de:
MARCA RECONHECIDA, CONCEITO DE NEGOCIO TESTADO,
TROCA DE EXPERIENCIAS E METODOS DE GESTAO.



E QUAIS SAO AS
DIFICULDADES DA FRANQUIA
PARA 0 FRANQUEADOR?

As dificuldades da Franquia para o Franqueador podem ser percebidas caso este nao
conte com uma boa estrutura e organizacao de suporte ao Franqueado.

A lideranca do Franqueador sera testada a todo momento, e portanto ele devera ter um
perfil de lideranca participativa, ou seja, saber contar com a administracao de seus franqueados
na rede.

Além disso, se o Franqueador nao apresentar uma boa estrutura de suporte e de sele¢ao
de franqueados, corre o risco de ser penalizado pelo mau desempenho dos seus franqueados
(como vazamento de informacoes, perda de sigilo, perda de padrao operacional, uso indevido
da marca e outros).

Todos estes problemas podem ser minimizados com um Franqueador que fagca um
bom Planejamento Estratégico desde o inicio de sua Rede de Franquias, além de um confidvel
projeto de estruturacdo de franquias de sua marca, e por fim de uma boa equipe de gestao e
relacionamento da Franqueadora.

Franquia é Co-criacéo e o
Franqueador deve ter um
perfil de saber ouvir e uma
forca saber fazer (fazer o
Franqueado fazer)!

Atualmente o0s bons Franqueadores
utilizam o termo de “fazer-fazer” que
significa que o Franqueador deve fazer
o Franqueado fazer uma boa gestao da
sua franquia.

Este é o maior desafio do Franqueador!



QUAIS SAO AS RESPONSABILIDADES
DO FRANQUEADOR NO SISTEMA DE

FRANQUIAS?

Em relacdo ao negocio em si, 0 Franqueador tem a responsabilidade de possuir uma
operacao rentavel, comprovada através de unidades proprias, antes de iniciar o Projeto de
Franqueabilidade, para entdo replicar as operacoes franqueadas de sucesso.

Além disso, exige as boas-praticas de mercado, que o Franqueador tenha experiéncia

na operacdo e gestao do negdcio a ser comercializado como franquia. Pensar no negocio em
si, desenvolver novas tecnologias, inovar de forma a manter a competitividade de seus
produtos e servigos na regiao e realizar pesquisas constantes de analise de mercado.

E ainda, tem a responsabilidade de possuir o registro de sua marca

propria.

Em relacdo ao Franqueado, o Franqueador tem o
dever de transmitir know-how (conhecimento) ao longo
dos anos. Além de autorizar o direito de uso da marca e de
todo o sistema de franquia. Por isso, deve o Franqueador,

estruturar uma area de suporte e apoio ao

franqueado com profissionais capacitados

para garantir a operacdo das unidades

franqueadas de acordo com a necessidade

de seu projeto de franquia. Gerar ganhos

de economia de escala e vantagens de
rede aos franqueados, e monitorar padroes
de qualidade de todos 0s processos.

A | | L | | | I | | | | L 1

unidade propria ou 2 anos de experiéncia. Mas as boas-praticas de
mercado e a ABF sugerem que o Franqueador, para transmitir seu know-

r
| Importante: A lei de franquias nao exige que o Franqueador tenha |
!

how, possua experiéncia comprovada. I

I _—_— | | L | | | L | | | | J
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E QUAIS SAQ AS
RESPONSABILIDADES DO
FRANQUEADO AO COMPRAR
UMA FRANQUIA?

Ja o Franqueado € o unico responsavel pelos resultados da franquia. Cabe a ele investir e
reinvestir no negdcio. Além de assegurar sua gestao com uma equipe qualificada, deve seguir e
preservar o padrao das regras do sistema de franquias. Para se beneficiar de todo o know-how e
suporte recebido da Franqueadora, deve remunerar o Franqueador pelo uso do sistema, através
do pagamento de royalties. Para maiores informacoes sobre perfil do franqueado, sugere-se a
leitura do E-book

“0 que o empreendedor quer saber? — Como comprar uma Franquia”.

- FRANQUIA

FRANQUEADOR - FRANQUEADO




QUAIS SAO AS RESPONSABILIDADES
DO FRANQUEADOR NO SISTEMA DE

FRANQUIAS?

FRANQUEADOR

J Possuir um negacio testado e com
rentabilidade comprovada com as
operacoes proprias

J Obter registro da marca junto ao
INPI

J Possuir experiéncia na operagao e
gestdo do negdcio — know-how

Conceder o direito de uso da marca
e dos processos de gestdo da
franquia

J Desenvolver novas tecnologias e
inovacoes na Rede

J Realizar pesquisas constantes para
analisar tendéncias e novidades

¢ Desenvolver fornecedores da Rede

J Transferir o know - how adquirido
ao longo dos anos de operagao
para os franqueados, com
processos formalizados

Fornecer treinamento constante ao
Franqueado

J Estruturar uma area de suporte
e apoio ao franqueado com
profissionais  capacitados para
garantir a operacdo das unidades
de acordo com os padroes

J Gerar economia de escala

Manter e melhorar constantemente
a qualidade de todos 0s processos




QUAIS SAO AS RESPONSABILIDADES
DO FRANQUEADO A0 COMPRAR UMA

FRANQUIA?

FRANQUEADO

J Ser 0 gestor e unico responsavel
pelos resultados da franquia

J Utilizar apenas produtos, servigos
e fornecedores definidos pelo
Franqueador

J Remunerar o Franqueador pela
entrada na franquia (taxa de
franquia)

J Remunerar o franqueador pelo
uso do sistema — pagamento de
royalties

J Seguir 0os padroes, normas,
processos e politicas da Rede

¢ Cooperar, saber ouvir e saber
fazer de acordo com as regras do
Franqueador

J Investir tempo, dedicacao e dinheiro
na franquia

¢ Assegurar a gestao com pessoas
qualificadas na sua franquia




COMO FAGO PARA ME
TORNAR UM
FRANQUEADOR?

E importante que o empresario, futuro franqueador, observe
seu negocio e avalie alguns pontos importantes e essenciais para o
sucesso da empresa como franquia.

Abaixo, segue um breve roteiro com os 10 principais topicos
que devem ser seguidos para franquear um negocio:

CONHEGIMENTO
EM FRANQUIA

Conhecer e realizar a imersdo no sistema de franquias € fundamental. Além de
compreender a legislacao vigente, 0s casos de sucesso e insucesso de franqueadores. Esse é

0 primeiro passo para compreender o sistema.
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ANALISE DA
FRANQUEABILIDADE
DA MARCA

Em primeiro lugar tudo pode ser franqueavel, qualquer empresa e qualquer segmento,
independentemente do tempo de experiéncia no mercado. Mas, para verificar a viabilidade da
franquia, € essencial realizar um trabalho de “Analise de Franqueabilidade” que € o inicio da
transformacao de uma empresa em franquia.

Neste momento, deve ser realizado um estudo de acordo com alguns critérios como grau
de inovacao, lucratividade, possibilidade de replicacao, propriedade da marca e definicao do
modelo de negocio da franquia, para enfim concluir se 0 negocio pode ou nao ser franqueavel.

Analisar as condicOes atuais da empresa, posicionamento e registro da marca, além da
aceitacdo dos produtos no mercado de atuacgao. Por fim, avaliar o mercado e a concorréncia
(nacional e internacional), buscando alternativas e ideias para aprimorar e inovar seu negacio.
Para o desenvolvimento desta etapa, é fundamental contar com apoio técnico profissional.

E PRECISO ESTAR PREPARADO PARA GARANTIR
GESTAO PROFISSIONAL.

] 1
I E FUNDAMENTAL SER SAUDAVEL FINANCEIRAMENTE PARA |
I SER REPLICADO.




DEFINICAO DO MODELO
DE NEGOCIO

Analisada a franqueabilidade do negdcio, inicia o processo de validagdo do modelo de
negdcio da franquia.

0 modelo de negocio é a definicdo da franquia que sera replicada no mercado. Por
exemplo uma marca poderé ter um modelo de negdcio no formato de loja e outro modelo de
negdcio no formato de quiosque.

E fundamental desenvolver o modelo de negomo da franquia, definir o formato da
operacao, de preferéncia implantando a loja piloto (que sera o modelo da franquia a ser replicado
no mercado). Na unidade piloto é onde sera testado efetivamente o negdcio no mercado e
futuramente treinados os franqueados.

Ja 0 modelo de negdcio do franqueador € a definicao do tipo de apoio que sera fornecido
ao franqueado, o valor da taxa de royalties (royalties fixos, proporcionais ao faturamento ou a
compra do franqueado) e a equipe inicial necessaria para atender o franqueado.

Nao ha uma resposta pronta para todos 0s negocios, cada caso requer uma analise e
identificacao do que melhor atende a necessidade daquela estrutura, por isso é importante um
estudo aprofundado e seguro para definicao destas questoes.




, PLANO DE
NEGOCIO FINANCEIRO

Uma das maiores preocupacoes dos franqueados é quanto custa aquela franquia, qual
0 prazo de retorno do investimento, o valor de royalties e outras taxas e quando efetivamente
comecara a ganhar dinheiro.

Para isso, € importante o Franqueador desenvolver um Simulador Financeiro, analisando
a viabilidade econdmica e financeira da franquia, definindo os investimentos necessarios para
a expansao da marca no mercado, equipe e estrutura de pessoas. Neste momento é essencial
definir as taxas que serao cobradas e os diferentes cenarios possiveis para a operacao.

0 negdcio deve ser bom para o franqueado e para o franqueador. Por isso, a taxa de
franquia, taxa de royalties e demais taxas devem ser bem definidas para arcar com todos 0s
custos da franqueadora, sem onerar demais a unidade franqueada.




DEFINICAO
DOS PROCESSOS

Como forma de transferir o know-how da empresa franqueadora para o franqueado sao
necessarios manuais que descrevam tudo que devera ser feito, detalhadamente. Manuais bem
elaborados facilitam a gestao e contribuem para a padronizacdo dos processos da Rede de
franquias e para o sucesso do negocio.

Entdo, é necessario definir os processos internos da unidade e descrever os Manuais da

Franquia, além de elaborar as ferramentas que devem auxiliar a gestdo do franqueado na sua
unidade.

Além dos processos descritos nos manuais da franquia, € imprescindivel realizar
treinamentos (com base nos manuais da franquia) para que o franqueado e a sua equipe
realmente sejam capacitados para atuar de forma padronizada na unidade.




ESTRUTURAGAO
DA FRANQUEADORA

Nesta etapa deve o Franqueador descrever a estrutura fundamental de apoio ao
franqueado. Bem como, as principias areas de gestdo e os servicos prestados a toda Rede de
franquias.

ATENCAO: AQUI 0 FRANQUEADOR INICIA UM NOVO NEGOCIO.

0 que acontece, é que geralmente o Franqueador tem uma empresa que comercializa
um tipo de produto ou servigo. A partir do momento que se transforma em Franqueador, 0
produto vendido passa a ser a franquia. Portanto, deve o empresario ter no¢do que passa a ter
dois negocios diferentes:

um negadcio que comercializa os produtos/servicos
&
outro negdcio que comercializa franquias e presta suporte aos franqueados para que tenham
sucesso na gestao

Com isso, sugere-se que o Franqueador faca uma alteragcdo no seu contrato social
ou crie uma nova empresa (prestadora de servigos), para poder realizar esta nova atividade.
Geralmente, em funcao de questoes tributarias, este Ultimo caso é o mais adequado.




ELABORAGAO DOS
DOCUMENTOS JURIDICOS

Elaborada toda a estruturacdo da franquia, é importante desenvolver os documentos
juridicos adequadamente. A lei de franquias permite a estruturagdo da franquia da maneira
que o Franqueador preferir (quase tudo é possivel na lei de franquias). Mas as regras definidas
pelo Franqueador, devem ser descritas nos documentos juridicos da franquia e rigorosamente
cumpridas, tanto pelo franqueado, quando pelo franqueador.

A COF (Circular de Oferta de Franquia) e o Contrato de Franquia sdo os documentos
obrigatorios. Na COF devem estar as informacoes detalhadas sobre a franqueadora, tais como:
historico da empresa, registro da marca, como a empresa esta financeiramente, situacao legal,
taxas de pagamentos, responsabilidades das partes, etc. Ja no Contrato de Franquia os direitos
e deveres das partes e de toda a relagao contratual.

A Lei de Franquias obriga que o Contrato somente podera ser assinado apos 10 dias do
recebimento da COF. Demais detalhes devem ser elaborados e explicados por um advogado
especializado no assunto.




EXPANSAO
DAS FRANQUIAS

Nesta fase a franquia esta definida, a Franqueadora estruturada e os documentos juridicos
finalizados, portanto tudo pronto para comecar a expansao das franquias no mercado.

Para iniciar a comercializacao é necessario desenvolver o Plano de Expansao, que define
a regiao que o Franqueador deseja ingressar. Sugere-se que o Franqueador inicie a venda das
primeiras franquias em regido proxima e expanda conforme sua estrutura de apoio.

Para o sucesso de uma rede de franquias, € fundamental que o Franqueador preste apoio
e suporte de qualidade para o franqueado. Assim, expandir as operagoes sem uma visao bem
definida de como e quando os objetivos serdo alcangados pode se tornar um grande problema
para o Franqueador. Por isso, a proximidade regional pode fazer toda a diferenca.

Portanto, iniciar a expansao das franquias em regides proximas a Franqueadora é uma
estratégia correta.




IMPLANTACAO
DAS FRANQUIAS

Ap0s a venda da primeira franquia, o Franqueador devera iniciar o suporte ao franqueado,
auxiliando na implantacao da unidade.

Sugere-se que o Franqueador dé apoio ao franqueado na orientacdo da escolha do ponto

comercial, analisando e aprovando o melhor ponto para instalacao da franquia.

Além disso, deve orientar o franqueado na constituicdo da empresa, no recrutamento,
selecao e treinamento de equipe, no marketing de divulgacdo que devera realizar, na compra do
estoque inicial, na montagem e inauguracao da franquia. A partir daqui inicia o relacionamento
do franqueado com o franqueador, por isso é essencial que o franqueador seja organizado,
forneca todas as ferramentas e apoio necessarios ao franqueado.
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GESTAO DO FRANQUEADO
NA UNIDADE

Comafranquiajaemfuncionamento é preciso fazer agestdo darede de franqueados. Nesta
gestao deve-se realizar atividades de consultoria de campo, central de compras, atendimento
aos franqueados, desenvolvimento de acoes de marketing, entre outros especificos para cada
segmento.

0 segredo do sucesso de qualquer negdcio € a boa gestdo da unidade e nas franquias
nao € diferente. A gestdo nas franquias deve ser feita pelo franqueado que fica a frente do
negocio, mas para isso é essencial a interacao entre ele e o franqueador.

Um dos pontos essenciais para garantir uma gestao eficiente é a forma com que o
Franqueador acompanha a operagao do franqueado. Para isso existem excelentes sistemas
informatizados de gestdo que interligam a unidade com o franqueador, contribuindo para
levantar, em tempo real, as informacoes de gestao de cada unidade (franquia) da rede.

Em Resumo:

Para o franqueador ter sucesso em sua rede de franquias, € importante ter a
presenca destes 4 elementos em sua empresa:

1. Marca Reconhecida 3. Produtos/Servigos bem aceitos no Mercado
2. Processos de Gestao bem Desenvolvidos 4. Suporte de qualidade e eficiente ao franqueado




QUAIS SAO 0S
RISCOS DE EXPANDIR A
EMPRESA ATRAVES DE FRANQUIA?

Quando o franqueador n&o tem perfil de coparticipacao, a expansao através de franquias
pode ser um risco, pois 0s franqueados passam a ter uma participacao ativa na administragao
e nas tomadas de decisao da rede. Isso significa que, os franqueados devem gerir sua franquia
com independéncia (que eventualmente podera nao ser a gestdao mais adequada na visao do
Franqueador). Assim, a lideranca do franqueador sera testada a todo 0 momento.

Outro risco que corre é quando o franqueador n3o tem uma boa estrutura de suporte e de
selecao de franqueados, podendo ver o desempenho de sua rede de franquias penalizado pela
ma gestao e performance dos seus franqueados.

0 vazamento de informacoes, perda de sigilo e uma possivel perda do padrao operacional,
além do uso indevido da marca também podem ser um risco ao franqueador, que perde o poder
da gestao do negocio em si.

Por fim, desenvolver mudancas na rede pode significar demora da atualizagao de todas
as franquias, com isso uma perda de tempo e demora no resultado esperado

aA
PARA SER UM FRANQUEADOR DE

=2 SUCESSO E IMPORTANTE TER PERFIL
- DE CO-CRIACAO, SABER OUVIR E
@a - = SABER AUXILIAR EFETIVAMENTE NA
R GESTAO DE SEUS FRANQUEADOS.
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QUAIS 0S PASSO0S
PARA SE TORNAR UM
FRANQUEADOR DE SUGESSO0?

Em resumo, segue abaixo um breve passo a passo para o empreendedor saber como se
tornar um Franqueador de sucesso:

Registro
de Marca

Definicdo
das taxas atraves
do Plano de
Negdcio
Financeiro

Elaboracao
des Documentos
Juridicos

Andlise da
Franqueabilidade
do Negdcio

Descri¢ao
dos Manuais e
Processos

Inicio
da Expansao
da Marca

Definicao
do Modelo de
Negdcio

Estruturacao da
Franqueadora e
dos Servigos
Prestados

Implantagao da
1° Franquia
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