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Passo a passo para
abrir franquia do zero

Antes de abrir um negadcio, é preciso avaliacao criteriosa. Segundo especialistas, processo demanda paciéncia, preparo e atencao

» FERNANDA STRICKLAND

uando uma empresa estd

caminhando bem e o em-

presdrio tem interesse em

abrir novas unidades, optar
pela ampliacdo por meio de fran-
chising pode ser uma boa ideia.
Um dos pontos positivos, ao se
pensar em multiplicar o empreen-
dimento, é que os custos podem
ser diluidos com os franqueados.
E necessdrio, porém, uma avalia-
¢ao criteriosa, pois a criacdo de
uma franquia demanda atencao,
tornando-se um processo extenso
erobusto e que demanda preparo.

Em 2023, o nimero de opera-
coes de franquias brasileiras su-
biu 26,3%, chegando a 2.175 uni-
dades, de acordo com pesquisa
divulgada pela Associagdo Brasi-
leira de Franchising (ABF). “Em-
bora tenhamos muito espaco para
avancar, Comecamos a notar uma
maior maturidade dos planos de
algumas franquias brasileiras. De
forma geral, notamos um plane-
jamento mais cuidadoso, a bus-
ca por consultoria, capacitacdo e
até o entendimento de que se tra-
ta de um processo de mais médio
e longo prazos. Essa postura, ain-
damais depois dos anos dificeis da
pandemia, trouxe frutos importan-
tes, especialmente nas marcas que
se consolidam no nosso pais e la
fora”, avaliou o presidente da ABE
Tom Moreira Leite.

Para Vinicius Barreto, especia-
lista no setor e vice-presidente da
vertical de Scale Up do Ecossis-
tema 300 Franchising, o cresci-
mento das franquias no Brasil re-
flete uma mudanca significativa
no comportamento do consumi-
dor, que busca cada vez mais solu-
coes prdticas, especializadas e de
alta qualidade. “Para quem dese-
jainvestir nesse modelo, é funda-
mental apostar em processos bem
estruturados, suporte eficiente ao
franqueado e um portfélio de ser-
vicos que atenda as demandas do
mercado. Com planejamento es-
tratégico e inovacdo, tem o poten-
cial de se destacar como um dos
segmentos mais promissores nos
proximos anos”, comentou.

Transformar uma empresa em
franquia é um processo estratégico
que exige planejamento, organiza-
¢do e atencdo a detalhes juridicos
e operacionais. O primeiro passo é
avaliar se o modelo de negécio da
empresa é replicdvel. Isso significa
garantir que os processos, produ-
tos ou servicos possam ser padro-
nizados e reproduzidos em dife-
rentes locais sem perda de quali-
dade. Se o funcionamento do ne-
gdcio depender exclusivamente do
empresdrio ou de conhecimentos
muito especificos, serd necessario
estruturar melhor os processos an-
tes de avancar.

Com essa base estabelecida, o
proximo passo € elaborar um pla-
no de franquias, em que € preciso
definir o perfil ideal do franquea-
do, o investimento inicial necessa-
rio, o suporte que serd oferecido,
como treinamento e assisténcia
operacional, e o retorno espera-
do para o dono e os futuros fran-
queados. Além disso, serd preciso
criar um manual operacional de-
talhado, que funcione como um

O que fazer?

Especialista traz recomendacées para quem quer aproveitar o bom momento
do setor de franquias e transformar seu negécio em uma franquia em 2025

1° FACA UMA ANALISE

DO SEU NEGOCIO E

DO MERCADO

O primeiro passo é fazer uma andlise
de franqueabilidade para verificar se 0
seu modelo de negdcios pode ser
replicado por outros gestores e
realizar uma pesquisa de pablico-alvo
para verificar se a demanda é i
suficiente para abrir novas unidades. £
importante testar o modelo para
validar seu plblico e suas margens
considerando todas as despesas, como
por exemplo os royalties, o fluxo de
caixa, a contribuicao ao fundo
nacional de propaganda, entre outros.

2° DEFINA O PERFIL
DO FRANQUEADO IDEAL
PARA 0 NEGOCIO

Mesmao com um bom modelo, se ndo
houver sinergia entre franqueador e
franqueado, tudo pode dar errado.
Com isso, é recomendado definir que
tipos de habilidades o gestor de uma
de suas franquias precisa ter, assim
como as “soft e hard skills" desejadas.
Também é importante verificar se o
potencial franqueado tem condicoes
de sustentar o negdcio nos primeiros
meses, quando ainda ndo ha retorno
financeiro, algo comum em boa parte
dos negdcios gue estdo iniciando.

guia para o franqueado, explican-
do como a unidade deve ser geri-
da, desde vendas e atendimento
até gestao de estoque e padroes
de qualidade. Esse manual € es-
sencial para garantir a uniformi-
dade da marca e a consisténcia na
experiéncia do cliente.

Na etapa seguinte, é impres-
cindivel formalizar a franquia do
ponto de vista juridico. No Brasil,
as franquias sao regulamentadas
pela Lein® 13.966/2019, que exi-
ge aelaboracao de um documen-
to chamado Circular de Oferta de
Franquia (COF). A COF é obriga-
téria e deve conter todas as in-
formacdes sobre o negdécio, co-
mo dados financeiros, obriga-
¢oes das partes, taxas cobradas,
como royalties e taxa de franquia,
e as condicdes para rescisdo do
contrato. Para evitar problemas,
é recomenddvel contar com o
apoio de um advogado especia-
lizado em franquias.

Primeiramente, antes de
abrir franquias, é preciso ava-
liar quanto de retorno liquido,
lucro, a empresa estd conseguin-
do. Se a operacdo se pagar, mas
nao sobrar muito dinheiro parao
bolso dos sécios, é provavel que
ela ndo seja atrativa.

Suporte

Outro aspecto fundamental é
desenvolver uma estratégia robus-
ta de suporte ao franqueado. O
sucesso de uma rede dependera
diretamente do suporte ofereci-
do, que pode incluir treinamen-
tos iniciais e continuos, assistén-
cia na escolha do ponto comer-
cial, consultoria de marketing e

3° MAPEIE AS REGIOES
MAIS INTERESSANTES
PARA SEU NEGOCIO

Tao importante quanto o perfil do
franqueado é também a regido na qual

pretende iniciar a rede. Depois de ter em
mente o plblico-alvo, & possivel mapear

localidades favordveis para abrir uma
franquia. Esse plano de expansdo é

relevante para definir as garantias relativas

4 localizacdo que vocé vai oferecer. E

importante dar ao cliente garantias de que

ele vai operar 0 negécio sem concorrer
diretamente com outras franquias do
mesmo negdcio em uma regido. Neste

momento, deve-se definir os tamanhos de
loja que serdo oferecidos de acordo com a
vocacdo de cada regiao e as taxas cobradas.

4° ENTENDA OS ASPECTOS
JURIDICOS PARA SE ABRIR
UMA REDE DE FRANQUIAS

Para iniciar uma rede, sdo necessarios

alguns documentos especificos, como o
registro da marca no Instituto Nacional

de Propriedade Industrial (Inpi). Além disso,
€ preciso ter dominio sobre a legislacao
especifica do sistema de franquias, que foi
atualizada em 2019. Os registros adequados

e também o dominio da legislacao sao
pontos importantes para assegurar a

confiabilidade da rede e o interesse de
potenciais franqueados e investidores.

e

E fundamental apostar em processos bem
estruturados, suporte eficiente ao franqueado
e um portfolio de servicos que atenda as

demandas do mercado"

Vinicius Barreto, especialista no setor

monitoramento das operacoes pa-
ragarantir o cumprimento dos pa-
drdes da marca. Antes de expandir
em larga escala, é importante va-
lidar o modelo com uma unidade
piloto. Essa etapa permite testar
o funcionamento da franquia na
pratica, identificar falhas e realizar
ajustes necessdrios antes de repli-
car o modelo em outras unidades.

Apds esse periodo de ajustes,
chega 0 momento de investir em
marketing para atrair interessa-
dos em se tornarem franqueados.
Isso pode ser feito por meio de
antincios em plataformas espe-
cializadas, participacdo em feiras
de franquias e campanhas nas re-
des sociais. Uma equipe bem pre-
parada serd essencial para atender
osinteressados, esclarecer diividas
enegociar contratos. Por fim, é im-
portante manter um acompanha-
mento constante da rede de fran-
quias, ouvindo os franqueados,
coletando feedbacks e realizando
ajustes continuos para melhorar
0S Processos € garantir o sucesso
da operacao.

Antes disso, tudo ird depender
do que for fechado em contrato
entre as partes, mas, em resumo,
valores como taxa de franquia,

royalties e custos com o ponto
fisico sdo cobrados diretamente
do comprador.

Padronizacao

Segundo Leandro Andrade,
executivo de Expansdo da Tra-
tabem, microfranquia da Rede
iGUi, para quem quer expandir
seu negdcio por meio das fran-
quias, é necessdrio avaliar a ma-
turidade da empresa. “Antes de
comecar a franquear é essencial
garantir que o modelo de negé-
cio esteja consolidado. As marcas
que possuem histérico de suces-
s0, processos bem definidos, tém
mais chance de atrair potenciais
franqueados”, enfatizou.

“Outro ponto, que é muito im-
portante, € a questdo de estru-
turar processos e padronizacao.
Porque quando falamos em fran-
quia, automaticamente nos re-
mete a questao da padronizacao.
As franquias bem-sucedidas, ho-
je, mais dependem de uma ope-
racdo bem estruturada, padroni-
zada, do que de outra coisa. Tudo
hoje precisa ser documentado.
Porque isso garante que, ao ex-
pandir as unidades, as franquias

5° CRIE UM MANUAL
PARA TRANSMITIR O
SEU CONHECIMENTO
DE NEGOCIO PARA AS
NOVAS UNIDADES

Estruturar um manual com um
passo a passo para a gestao do
negdcio é essencial para escalar de
maneira uniforme. Leonardo

7 Pereira aponta que esse tipo de

contelido pode ser feito tanto em
formato escrito como em video,
com algum tipo de gamificacao,
trazendo uma forma LGdica para
apoiar o ensino das melhores
préticas e ajudar na tomada de
decisées. Faz parte do papel do
franqueador assumir a
responsabilidade pelo
acompanhamento e aprendizado

> de sua rede. Nesta posicdo, 0

empreendedor precisa estar
sempre se atualizando para
transmitir atualizagoes importantes
para o negdcio, e tudo isso sem
prejudicar a identidade da rede.

6° TENHA FERRAMENTAS
PARA ACOMPANHAR O
DESENVOLVIMENTO DA
SUA REDE

Para garantir o sucesso de uma
franquia do seu negdcio, algumas
ferramentas de gestdo devem ser
usadas para analisar indicadores,
acompanhar o nivel de estoque,
quando aplicavel, e o relacionamento
com 0s consumidores. O
relacionamento com o time também é
importante e exige a criacao de canais,
reunides e apresentacoes adequados
para determinar os niveis de servicos
de acordo com as caracteristicas do
franqueado e seu momento dentro da
jornada empreendedora. A execucao
de um plano de abertura de franquias
é algo trabalhoso e demanda, além
das ferramentas, bastante expertise
no mercado. Nesse sentido, vale
também procurar empresas
especializadas para te ajudar na visao
de negdcios e apoiar o crescimento
sustentdvel da sua rede.

Fonte: Especialista em Franquias e CEQ da WeScale, Leonardo Pereira

sigam no mesmo padrdo de qua-
lidade”, completou Andrade.

O especialista ressaltou ain-
da que é essencial ter um pla-
no financeiro detalhado. “Por-
que, querendo ou ndo, quando
se transforma uma marca em
uma franquia, envolve um inves-
timento significativo, o que de-
ve ser considerado. E essencial o
franqueador ter um plano finan-
ceiro claro, que inclua toda a par-
te de precificacao da franquia, os
custos operacionais, projecoes
de faturamento. Isso vai ajudar
muito tanto na visao dos fran-
queados e do préprio franquea-
dor a entender melhor os riscos
e as oportunidades financeiras”,
disse. “A partir do momento em
que voce se torna uma franquia,
vocé tem que trazer essa visao es-
tratégica, como uma arma muito
poderosa para conseguir expan-
dir cada vez mais a sua marca.
Desta forma, vai ter um cresci-
mento mais rdpido com um ris-
co financeiro menor”, emendou.

Mapeamento

Tao importante quanto o per-
fil do franqueado é também a
regido na qual pretende iniciar
a rede. Depois de ter em men-
te o publico-alvo, é possivel ma-
pear localidades favordveis para
abrir uma franquia. Para o CEO
daWeScale, esse plano de expan-
sdo é relevante para definir as ga-
rantias relativas a localizacdo que
0 dono da franquia vai oferecer.
“E importante dar ao cliente ga-
rantias de que ele vai operar o ne-
gdcio sem concorrer diretamente
com outras franquias do mesmo

negdcio em uma regido. Neste
momento, deve-se definir os ta-
manhos de loja que serdo ofere-
cidos de acordo com a vocagao
de cada regido e as taxas cobra-
das”, destacou o empreendedor
e especialista Leonardo Pereira,
CEO daWeScale.

Para iniciar uma rede sao
necessdrios alguns documen-
tos especificos, como o regis-
tro da marca no Instituto Na-
cional de Propriedade Indus-
trial (Inpi). Além disso, € pre-
ciso ter dominio sobre a legis-
lacdo especifica do sistema de
franquias, que foi atualizada
em 2019. “Os registros adequa-
dos e também o dominio da le-
gislacdo sdo pontos importan-
tes para assegurar a confiabi-
lidade da rede e o interesse de
potenciais franqueados e in-
vestidores”, apontou Pereira.

Para o empresdrio, estrutu-
rar um manual com um passo a
passo para a gestao do negécio
é essencial para escalar de ma-
neira uniforme. Ele frisou que
esse tipo de contetiido pode ser
feito tanto em formato escrito
como em video, com algum ti-
po de gamificacao, trazendo o
lidico para apoiar o ensino das
melhores préticas e ajudar na
tomada de decisdes. “Faz par-
te do papel do franqueador as-
sumir a responsabilidade pelo
acompanhamento e aprendi-
zado de sua rede. Nesta posi-
cdo, o empreendedor precisa
estar sempre se atualizando pa-
ra transmitir atualizacdes im-
portantes para o negdcio, e tu-
do isso sem prejudicar a iden-
tidade da rede.”



