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01 M Ó D U L O  0 1  ·  A S P E C T O S  M E R C A D O L Ó G I C O S

Análise de Franqueabilidade

Crescer é uma decisão estratégica

Possíveis canais Teoria dos 3 Cs

Controle:

Cobertura:

Custo:
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01 M Ó D U L O  0 1  ·  A N Á L I S E  D E  F R A N Q U E A B I L I D A D E

Negócio próprio, licença ou franquia?

Negócio próprio Licenciamento Franquia

Por que transformar uma empresa em uma rede?

Motivos Desafios

Papel das partes

Franqueador Franqueado

Conhecimento Avançado em Franchising — Franquias Brasil 04



01 M Ó D U L O  0 1  ·  A N Á L I S E  D E  F R A N Q U E A B I L I D A D E

O negócio está pronto?

Operação Base jurídica Economia

Avaliação mercadológica

Macroambiente Microambiente

Marca e capacidade de replicação

S Í N T E S E
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02 M Ó D U L O  0 2

Aspectos Econômicos e Financeiros

A viabilidade precisa existir para os dois lados

Franqueadora Franqueado

Planejamento tributário
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02 M Ó D U L O  0 2  ·  A S P E C T O S  E C O N Ô M I C O S  E  F I N A N C E I R O S

Taxas e estrutura de custos

Taxa inicial Royalties Publicidade

Investimento inicial

Gastos recorrentes

Produtos e insumos Pessoal Ocupação Impostos Marketing Back o�ce

Despesas financeiras Taxas do sistema

P L A N O  D E  C O N TA S
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02 M Ó D U L O  0 2  ·  A S P E C T O S  E C O N Ô M I C O S  E  F I N A N C E I R O S

Indicadores para decidir

DRE Fluxo de caixa

Leituras essenciais

Margem de contribuição:

EBITDA:

Ticket médio:

Ponto de equilíbrio:

Gastos fixos ÷ (1 − % de gastos variáveis)

Retorno do negócio

Lucratividade Rentabilidade Payback

C O N C L U S Ã O
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03 M Ó D U L O  0 3

Plano de Expansão

O GPS do crescimento

Seis perguntas do plano

01

02

03

04

05

06

Sinais de prontidão

Lucro consistente Demanda comprovada Clientes satisfeitos e recorrentes

Processos organizados Finanças e capital de giro saudáveis Equipe capaz de suportar crescimento
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03 M Ó D U L O  0 3  ·  P L A N O  D E  E X P A N S Ã O

Escolha da estratégia

Unidades próprias Franquias

Parceiros regionais Conversão e multifranqueados

Análise do ambiente

Oportunidades Ameaças

P R I N C Í P I O  C E N T R A L
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03 M Ó D U L O  0 3  ·  P L A N O  D E  E X P A N S Ã O

Território e ponto comercial

Os dados devem confirmar o entusiasmo

A ordem importa

1 Escolha a cidade. 2 Depois, o bairro.

3 Em seguida, a rua. 4 Por último, o imóvel.

Mercado Operação Viabilidade

P L A N O  V I V O
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04 M Ó D U L O  0 4

Venda de Franquia

Uma venda consultiva e de longo prazo

Oferta Apresentação Seleção

Jornada do candidato

1 Interesse

2 Pesquisa

3 Comparação

4 Validação

5 Decisão
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04 M Ó D U L O  0 4  ·  V E N D A  D E  F R A N Q U I A

Funil e perfil do franqueado

Funil de expansão

1 Visitante 2 Suspeito

3 Qualificado 4 Candidato

5 Franqueado

O perfil certo combina

Motivação realista Capacidade financeira Aderência a processos Competência de gestão

Dedicação à operação Alinhamento cultural

Diagnóstico e alertas

Diagnóstico responsável Sinais de alerta

AT E N Ç Ã O
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04 M Ó D U L O  0 4  ·  V E N D A  D E  F R A N Q U I A

Estrutura para vender com segurança

Antes de vender, esteja pronto para implantar

O que apresentar Base de credibilidade

Três perguntas que a franquia precisa responder

01

02

03
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05 M Ó D U L O  0 5

Suporte Operacional

Serviço contínuo e transferência de know-how

01
Implantação

02
Suporte contínuo

Estrutura da franqueadora

Expansão Operações Back o�ce
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05 M Ó D U L O  0 5  ·  S U P O R T E  O P E R A C I O N A L

Da implantação à inauguração

As etapas da implantação

1 Formalização da operação

2 Estrutura física

3 Pessoas e treinamento

4 Marketing de inauguração

5 Abastecimento inicial
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05 M Ó D U L O  0 5  ·  S U P O R T E  O P E R A C I O N A L

Suporte contínuo e consultoria de campo

01
Manuais

02
Capacitação

03
Abastecimento

04
Marketing

05
SAF

06
Comunicação

Consultoria de campo

S U P O R T E  I N T E L I G E N T E
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06 M Ó D U L O  0 6

Relacionamento com a Rede

A essência do franchising

Três pilares do sistema

01
Franqueadora

02
Franqueados

03
Fornecedores

Confiança como ativo econômico

Conhecimento Avançado em Franchising — Franquias Brasil 18



06 M Ó D U L O  0 6  ·  R E L A C I O N A M E N T O  C O M  A  R E D E

Comunicação e governança

Comunicação é via de mão dupla

Canais Governança

Boas práticas

01

02

03

04

05

06
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06 M Ó D U L O  0 6  ·  R E L A C I O N A M E N T O  C O M  A  R E D E

Saúde da rede e conflitos

Indicadores econômicos do relacionamento

Tempo de rede Renovação Rotatividade

Quando conflitos aparecem

C A U S A S  R E C O R R E N T E S

Seis atitudes para buscar solução

01

02

03

04

05

06
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