Passo-a-Passo na aquisicao de uma Franquia

A decisdo por uma franquia exige do franqueador e do franqueado
bastante conhecimento empresarial e certas garantias entre as
partes.

E preciso uma grande disposicdo de negociacdo, até se concluir pela
assinatura do contrato definitivo.

O novo paradigma de negociacdes centra-se no ideal do " ganha-a-
ganha" para ambas as partes, dentro de padrdes éticos, voltados
para maiores beneficios ao cliente final. Estes beneficios se
revertem em lucros empresariais.

Para escolha de uma franquia devem ser avaliados em conjunto,
todos os aspectos técnicos do Plano de Negocio, a maturidade e
forca da marca, a ética e respeito de padronizacdo da rede, o
potencial do negocio frente ao mercado; a adaptacéo a cultura local
e regional; o nivel de rentabilidade comparativo, e, principalmente,
a confiabilidade entre as partes.

Veja a seguir, passo-a-passo, as etapas para uma franquia:

Passol

Auto-analise do Perfil Empresarial

A capacidade para empreender exige algumas aptiddes béasicas, um
perfil adequado para o éxito nos negacios.

Antes de se iniciar no mundo empresarial é importante que o
empreendedor realize uma auto - avaliagéo, refletindo
honestamente e objetivamente, sobre aspectos fundamentais de
sua personalidade.

Estes aspectos se constituem em aptiddes pessoais ou empresariais
gue vao influenciar nas futuras decisbes, no sucesso das iniciativas.
Veja a sequir, as qualidades de um empreendedor, e como
diagnosticar estas qualidades.

Inteligéncia Emocional
« Vocé se relaciona bem com outras pessoas?
« Tem muitos amigos? Esta sempre fazendo novas amizades?

. Consegue manter suas amizades?



. Tem forca psicolégica para suportar decepgdes?

. Gosta das pessoas, independente de suas opinides pessoais?

Passo 2

Optando entre a Franquia e o Negocio Independente

Antes de entrar no sistema de franquia, é importante que o novo
empreendedor compare as vantagens e desvantagens, entre um
negaocio independente e uma franquia.

Franquia?

No caso de franquia, 0 negdcio ja nasce completo, envolvendo a
concessao e distribuicdo e/ou transferéncia de:

« marca, nome
. tecnologia
« consultoria operacional
« produtos ou servigos.
Ha exigéncias de padrdo da rede, o que significa para o empresario:
« menor liberdade de acao
« menor margem de riscos
Negocio Independente?
No caso de negdcio independente, existe necessidade de obter:
« marca, nome
. tecnologia
. consultoria operacional
« produtos ou servigos.

N&o ha exigéncia de padréo de rede, o que significa para o
empresario:

- maior liberdade para o empresario

« maior grau de risco, em caso de inexperiéncia de mercado.



Em ambos os casos, ha necessidade de se avaliar os detalhes
béasicos, de cada componente de uma empresa.

Analise os seguintes aspectos, em conformidade com o Plano de
negocios:

« Produto ou Servico

. Localizagéo

« Mercado

« Tecnologia/Metodologia
« Administracdo de Pessoal

. Suprimento, Maquinas e Equipamentos

Passo 3

ldentificando Expectativas

E importante que franqueado e franqueador coloquem suas
aspiragdes e expectativas na negociacédo da franquia, identificando o
papel de cada um, na relacdo de negaocios.

Franqueador e franqueado devem buscar em conjunto:

. aidentificacdo de perfis,

. a definicdo de uma concepcao diferenciada do
empreendimento,

« a solucdo e prevencao de eventuais e futuros problemas na
relacdo comercial,

« avaliagdo de situacbes ndo estabelecidas em contrato.
Veja, a seqguir, as expectativas de franqueadores e franqueados.
Franqueador

. Exige lideranca nos rumos do negocio.

. Espera que o franqueado seja seu distribuidor, ou
multiplicador, numa filosofia ética de terceirizacdo de servigos.

. Deseja multiplicar a rede franqueada, reproduzir junto ao
mercado 0s conceitos e padrdes obtidos pela experiéncia.



. Espera que o franqueado seja um vendedor, ativo, constante,
assiduo, comprometido com o sucesso, no dia-a-dia da sua
empresa.

Franqueado

. Espera ser bem sucedido, com todas as possibilidades de
expansdo do mercado.

« Confia no estagio e ciclo de vida do negécio.
« Cré na forca da marca registrada.

. Deseja um bom nivel de operacionalizacdo, comercializacdo da
rede.

« Confia no potencial do empreendimento, na originalidade,
tecnologia qualidade e seguranca dos produtos/servicgos.

. Espera bom atendimento, consultoria, ética na relagéo
comercial.

. Espera rentabilidade de acordo com seu investimento.

Passo 4

Conhecendo as Vantagens e Riscos das Franquias

O fato de optar por uma franquia ndo significa que o negocio tera
sucesso total.

Existem diferentes tipos de franquias, de franqueadores e de
franqueados.

Na realidade, cada franquia exige um perfil diferenciado, como diz o
velho ditado: "Existe uma franquia certa para o franqueado correto".
H& vantagens e riscos, como em qualquer negaocio.

Ao optar pelas franquias, tenha sempre em mente, 0s riscos comuns
de determinadas franquias.

Para conhecé-los siga as seguintes recomendacoes:

Busque referéncias.

. Visite, consulte e analise os demais franqueados da rede, e,
sobretudo de outras redes, as diversas modalidades de
franquias, as vantagens e desvantagens.



. Troque idéias com os demais franqueados, com seus amigos,
verificando a aceitacdo do negécio, nestes universos de
pesquisa.

« Busque informacdes bancérias.

Passo 5

Pesquisando as Melhores Franquias

A marca € de fundamental importancia na escolha de uma franquia.
Dela depende a reputacéo dos produtos ou servicos, junto ao
Mercado.

O franqueado devera inicialmente, escolher um negdécio com o qual
se identifica, analisar as melhores marcas existentes no mercado,
seu estagio de aceitacdo, de ascensao, maturidade ou declinio,
antes de optar pela franquia.

Posteriormente, recomenda-se realizar a pesquisa propriamente
dita, para conhecer os demais componentes da Franquia -
tecnologia adotada, consultoria operacional oferecida, os produtos
e/ou servicos. Veja como pesquisar:

Listando as melhores franquias:
. Selecione as franquias que mais se identificam com voceé.

« Na&o escolha apenas pelo produto, ou Servigco, mas pelo
composto geral da Franquia - marca, tecnologia, consultoria
operacional.

Onde procurar: SEBRAE, Instituto Franchising, Associacao Brasileira
de Franchising, Cursos e Literatura Especifica.

Entrando em contato com os franqueadores:
. Escreva ou telefone para os franqueadores selecionados

. Verifique seu nivel de atendimento. Nao se esqueca: Vocé
também esta sendo avaliado.
Margque uma reunido

. Solicite informacdes detalhadas e envio de material.

. Prefira falar direto com o franqueador, ou responsavel e
cuidado com intermediarios ou corretores



Pré-selecdo de franquias:

Analise criteriosamente o material enviado.
Selecione os 3 melhores negaocios.

Liste suas duvidas

Marque novas entrevistas com os selecionados.

Procure conhecer in loco, a organizacdo do franqueador e veja
suas referéncias.

Dé preferéncia em realizar as entrevistas na sede da
organizacgao.

Passo 6

Analisando os Tipos de Franquias

Apos receber o material das franquias, comece sua classificacéo e
avaliacao sobre o estagio da Franquia.

Para classificar o tipo de franquia, consulte: Tipos de Franquia.

A avaliacédo do tipo ou estagio da franquia envolve os seguintes
aspectos:

Como Faca uma ficha para cada Franquia, anotando suas
caracteristicas, a seguir:

Tipo de Concessao:

Marca?

Produto ou Servi¢o?

Revenda ou Distribui¢cdo Exclusiva?
Operacao Comercial do Negécio?
Liberdade de agéo para o franqueado?
H& Contrato?

Investimentos do Franqueador:

Tipo de Assisténcia/Consultoria:

Experiéncias Piloto:



+ Pilotos:
« Atuais:
« Desistentes:
Avaliacéo
- Nivel de Profissionalizacao:
« Tendéncia de Mercado:
« Grau de Risco:
Verifique a Geragéo da Franquia:
. Primeira, Segunda, Terceira, Quarta ou Quinta ?

Importante: Busque referéncias da franquia, junto aos: Franqueados
Pilotos ( iniciantes ou modelos da franquia) Franqueados atuais,
franqueados desistentes da franquia.

Passo 7

Analisando as Modalidades de Franquias
Uma analise das Modalidades das Franquias envolve o0s seguintes
aspectos:

. Modalidades de Negocio, Modalidades de Atuacdo Geografica,
Modalidades de Remuneracéo.

Veja as classificacbes de cada modalidade e analise as franquias
pré-selecionadas.
Analisando a modalidade do negdcio

. Faca uma ficha para cada franquia

. Classifique cada franquia pela modalidade de negocio
adotada:

o Franquia Individual, Franquia de Conversao, Franquia
combinada, Franquia Shop in Shop ouFranquia de Mini-
unidades?

Analisando a modalidade geografica

. Faca uma ficha para cada franquia.



. Classifique cada franquia pela modalidade de atuacgéo
geografica adotada:

. Franquia Individual, Franquia Multipla, Franquia Regional
,Franquia de
Desenvolvimento de Area, Franquia Master ou Franquia de
Representacao?

Analisando a remuneracgéo da franquia
. Faca uma ficha para cada franquia.

« Classifique cada franquia pela modalidade de atuacgéo
geografica adotada:

« Franquia de Distribui¢cao, Franquia Pura ou Franquia Mista?

Passo 8

Analisando as taxas de franquia
A analise das taxas das franquias envolve 0s seguintes aspectos:

. Taxa de Franquia
. Taxa de Royalties
. Taxa de Propaganda e Promocao

Veja os tipos de taxa e analise as franquias pré-selecionadas.
Analisando a taxa de franquia

. Faca uma ficha para cada franquia
. Classifigue cada franquia pela taxa inicial adotada.
« A taxa inicial remunera o direito de uso da marca.

« Veja a poténcia e maturidade da marca e compare com outras
franquias.

Analisando a taxa de royalties
Classifique cada franquia pela taxa de Royalties adotada.
Esta taxa remunera:

« Tecnologia dos produtos/ou servigos



Estudos de mercado, a curto, médio e longo prazos

Cursos de aprendizagem na area do negocio

Apoio na negociagéo e formalizacdo do ponto comercial
Projeto arquitetonico e padronizagao visual,

Projeto de inauguracéo e de promocoes utilizados pela rede
Manuais de operacéo de negdcios

Faca a projecdo do faturamento bruto e compare.

Analisando a taxa de publicidade e promocgéo

Classifique cada franquia pela taxa de Publicidade e Promocoes.
Esta taxa remunera:

Custo de Campanhas

Custo de Criagcédo ,Custo de Producgédo ,Custo de Veiculagéo
(opcional)

Periodicidade das Campanhas
Participacdo na escolha de midias

Taxa de rateio

Veja o Percentual de Participacdo e compare com campanha de
negocio independente e das outras franquias.

Passo 9

Decidindo pela melhoria da franquia

Uma decisdo pela melhor franquia envolve uma série de fatores
béasicos, que podem ser aglutinados na formula do 5WH.

Esta férmula, famosa em todo o mundo racionaliza as questdes para
toda e qualquer decisdo, empresarial ou pessoal.

O 5WH - WHAT? HOW? WHEN? WHERE? HOW MUCH? - O QUE?
COMO? QUANDO? ONDE?QUANTO?- podem ser aplicados,
facilitando um resumo comparativo entre as franquias, para facilitar
a decisao.



O Que - Tipo de franquia

Como - Modalidade, Negdcio, Geogréafica e Remuneracao

Onde - Area(s) Especifica(s), Area A, Area B ou Area C

Quando - Vigéncia da Franquia, Tempo no Mercado, Vigéncia do
Pré-contrato ou Vigéncia do Contrato

Quanto - Taxa Franquia, Royalties, Propaganda

As informacdes acima sdo as mais importantes. Sao
compactas.reserve um local para detalhes especificos, observactes
e notas importantes. Adote pontuacéo para todos os itens,
observando sempre valores que mais se aproximam de suas
expectativas.

Passo 10

Avallando a documentagéo
No Brasil, tornou-se obrigatéria a circular de oferta de franquia, a
partir da lei 8.955, de 14/12/94, que permite:

. ao franqueado, conhecer a empresa franqueadora e seus
socios

. ao franqueador, conhecer suas referéncias.

Para o franqueador, todas as informacdes serdo avaliadas, atraves
de pesquisas, junto ao universo do franqueado. Pode ser exigido um
termo de confidencialidade, para evitar o vazamento de dados aos
concorrentes.

O franqueado deve considerar o que o franqueador vai Ihe oferecer
e verificar a garantia deste apoio.

O franqueador deve considerar o mesmo, em termos da
identificacdo de expectativas e de responsabilidades contratuais
entre as partes.

Para o franqueado e franqueador, havera uma relacéo de negdcios.
O que vale, perante as leis, é fundamentalmente o que esta escrito
em contrato.

E importante:

« reunir toda a documentacéo possivel, a nivel profissional e
pessoal



« incluir a documentacgédo de seus sOcios, na empresa
franqueada

« as de sua familia, ndo omitindo informagoes.
. as referéncias pessoais, financeiras.

OBS: O franqueador pode descobrir informagdes incorretas,
compremetendo os passos futuros do franqueado em todas as redes
de franquias.

Passo 11

Avallando a documentagéo
Todo e qualquer negocio deve ter um contrato comercial.
Os contratos, independente do tempo de vigéncia, devem ser:

o analisados em todas as minucias e detalhes

. de preferéncia com assisténcia e orientacao juridica, de forma
a descobrir pontos com dubia interpretacdo, ou nao
evidenciados.

No caso de franquia é aconselhavel o pré-contrato, ou Carta de
Intencdo. Caracteristicas do Pré-Contrato:

« 2 0u 3 paginas no Maximo.

Define as condic¢des basicas do negdcio, para uma fase
experimental, incluindo:

« treinamento,
« (Qarantia da localizacao,

. assisténcia técnica ao franqueado, na escolha do ponto
comercial,

« decoracio.

Obs: E usual um depésito bancéario (n&o restituivel) de 20%, do
valor da taxa de ingresso, por conta dos servigos prestados.



Passo 12

Assinando o Contrato Defintivo

Este € um passo decisorio, para o empresario, apos analisar todos
0S aspectos, que envolvem 0s passos anteriores.

Inclui, sobretudo, a decisdo de ndo assumir a franquia.

O contrato definitivo inclui:

todas as clausulas e condi¢Ges operacionais e suas
especificidades,

as partes criticas,
auditorias,

prestacdo de contas.

A experiéncia ocorrida no pré-contrato € fundamental para o
contrato definitivo.

De acordo com a experiéncia e determinacdes legais, o contrato
deve ser:

escrito por ambas as partes interessadas
assinado na presenca de 2 testemunhas

registrado em cartoério, para maior forca de compromisso
entre as partes.

O novo empreendedor devera analisar sua disposicao e respeito aos
compromissos éticos e financeiros, os riscos do negdécio, consciente
gue devera pagar um preco final.



