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MODULO 01 - ASPECTOS MERCADOLOGICOS

01 Analise de Franqueabilidade

[ 2
FRANQUIAS

BRASIL

Crescer é uma decisao estratégica

Transformar uma empresa em franquia nio é apenas uma forma de expandir. E uma decisdo sobre
como levar produtos e servicos ao mercado. Canais de distribuicao conectam a empresa ao consumidor
e influenciam a velocidade de crescimento, o capital necessario, o controle da operacdo e a experiéncia

docliente.

Possiveis canais
® Lojas proprias e filiais
® Franquias e licenciamento

® Distribuidores, atacadistas e
representantes

Revendedores autorizados
® E-commerce, marketplaces e venda direta

® Assinaturas e canais B2B

Teoria dos 3 Cs
Controle: capacidade de definir e
acompanhar padrdes.

Cobertura: alcance geografico e presenca de
mercado.

Custo: recursos e riscos necessarios para o
crescimento.

A pergunta ndo é apenas "devo franquear?"”, mas "a franquia é o canal mais

adequado para esta estratégia de crescimento?”,

Conhecimento Avangado em Franchising — Franquias Brasil
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MODULO 01 - ANALISE DE FRANQUEABILIDADE
01 Negaocio proprio, licenca ou franquia?
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Negécio proprio Licenciamento Franquia
O empreendedor cria e Autoriza o uso de marca Transfere um sistema de
administra a operacao, ou de propriedade negocios completo, com
mantendo autonomia intelectual mediante marca, padroes, know-
sobre a expansdo, a remunerag¢ao, com how, treinamento e
gestdo e os canais. menor interferéncia suporte.

operacional.

Por que transformar uma empresa em uma rede?

Motivos

® Fortalecer a marca e ampliar a presenca.
® Crescer com recursos de terceiros.

® Ganhar escala em compras e marketing.

® Estimular a inovacgdo e a aprendizagem
em rede.

Papel das partes

Desafios
Preservar o padrdo operacional.
Gerir relacdes e expectativas.
Estruturar suporte continuo.

Alcancar escala para sustentar a
franqueadora.

Franqueador Franqueado

Detém e desenvolve o sistema, oferece suporte e Investe, opera, preserva o padrdo e contribui
lidera com competéncia. para aperfeicoar a marca.

Conhecimento Avangado em Franchising — Franquias Brasil
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MODULO 01 - ANALISE DE FRANQUEABILIDADE " 2
s e , FRANQUIAS
01 0 negocio esta pronto? BRASIL

Operacgao Base juridica Economia

® Processos ® Empresa constituida ® Investimento inicial
documentados ® Marca registrada * Capital de giro

® Padronizagdo ® COF e contratos * Ponto de equilibrio

® Capacidade de ® Regras das partes ® Payback e ROI
treinamento

® Modelo replicavel

Avaliagao mercadoldgica

Macroambiente Microambiente

Conjuntura econdmica, governo, legislacdo, Potencial e tamanho do mercado,
cultura, demografia, tecnologia, condicdes consumidor, processo de compra,
naturais, tendéncias setoriais e concorréncia, fornecedores, mercado
infraestrutura. imobilidrio e capacidade de expansao.

Marca e capacidade de replicacao

A avaliacdo retine aspectos tangiveis, como tamanho, longevidade, sistematizacdo, equipe,
transferibilidade e investimento, e aspectos intangiveis, como valores, cultura, lideranga, vocagédo e
comprometimento.

Ferramentas como SWOT, Matriz BCG e Cinco Forcas de Porter apoiam o diagndstico.

SINTESE

A franqueabilidade depende de um modelo validado, marca consistente, processos replicaveis,
estrutura econémico-financeira e capacidade de formar relacionamentos em rede.
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MODULO 02 _
FRANQUIAS

02 Aspectos Econdmicos e Financeiros BRASIL

A viabilidade precisa existir para os dois lados

Arelagdo financeira no franchising é uma via de méo dupla. A eficiéncia da franqueadora influencia a
operacdo do franqueado, e a saide das unidades sustenta a rede. Portanto, ndo basta o negdcio ser
replicavel: a franquia deve ser potencialmente rentavel.

Franqueadora Franqueado
® Economia de escala * Investimento inicial e gastos recorrentes
® Receitas com taxa inicial e royalties * Fluxo de caixa e capital de giro
® Custo de acompanhamento e suporte * Ponto de equilibrio
® Estrutura contratual e informacdes da * Margem de contribuicao e EBITDA
COF

Planejamento tributario

As projecoes devem considerar tributos incidentes, regimes e periodos de apura¢do, reconhecimento
por competéncia ou caixa, obrigacdes acessorias, beneficios fiscais e a estrutura adotada pela
franqueadora e pelas unidades.

Eficiéncia fiscal e financeira protege as margens, reduz surpresas e amplia a

sustentabilidade da rede.
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02 MODULO 02 - ASPECTOS ECONOMICOS E FINANCEIROS

Taxas e estrutura de custos
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Taxa inicial

Remunera o ingresso no
sistema e 0s servicos
iniciais, como
treinamento, ponto,
implantacdo e apoio a
inauguracdo.

Royalties

Podem incidir sobre
faturamento, compras,
valor fixo ou outras bases
e sustentam
acompanhamento e
suporte.

Publicidade

E contribuicdo para acdes
institucionais da rede e
requer administracao
planejada e transparente.

Investimento inicial

Deve contemplar taxa de franquia, ponto comercial, obras, mobiliario, equipamentos, sistemas,
estoque, despesas pré-operacionais e capital de giro.

Gastos recorrentes

Produtos e insumos Pessoal Ocupagao Impostos Marketing Back office

Despesas financeiras Taxas do sistema

PLANO DE CONTAS

Uma classificacdo padronizada permite comparar unidades novas e maduras, estabelecer faixas de
referéncia e identificar dificuldades que exigem suporte da franqueadora.

Conhecimento Avangado em Franchising — Franquias Brasil 07



MODULO 02 - ASPECTOS ECONOMICOS E FINANCEIROS g
0 :! FRANQUIAS

Indicadores para decidir BRASIL

DRE Fluxo de caixa
A Demonstragao do Resultado evidencia Registra entradas e saidas e mostraa
como receitas, custos e despesas formam o capacidade de honrar compromissos ao
resultado. Deve ser analisada verticalmente, longo do tempo.
entre periodos e na comparagdo entre
unidades.

Leituras essenciais

Margem de contribuigdo: receita disponivel apds os gastos variaveis.
EBITDA: resultado operacional.
Ticket médio: faturamento dividido pelo nimero de vendas.

Ponto de equilibrio:

Gastos fixos + (1- % de gastos variaveis)

Retorno do negacio
Lucratividade Rentabilidade Payback
Lucro operacional em Lucro operacional em Investimento inicial
relacdo ao faturamento. relacdo ao investimento dividido pelo lucro

inicial. operacional.

CONCLUSAO

O plano financeiro deve alinhar nimeros reais da rede a realidade da praca do candidato.
Transparéncia e validagdo conjunta reduzem surpresas e favorecem a perenidade.
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MODULO 03 [ 2
FRANQUIAS

03 Plano de Expansao BRASIL

0 GPS do crescimento

O plano de expansdo define o destino, a rota, os recursos e os indicadores. Ele ndo elimina obstaculos,
mas organiza decisdes, antecipa riscos e orienta ajustes.

Seis perguntas do plano

01 Quem sdo clientes e concorrentes?
02 Quais riscos precisam ser prevenidos?
03 Documentos e contratos estdo regulares?

04 Quais metas, prazos e indicadores serdo utilizados?
05 Como marketing e vendas gerardo demanda?

06 Como o plano serd revisto e ajustado?

Sinais de prontidao

Lucro consistente Demanda comprovada Clientes satisfeitos e recorrentes

Processos organizados Financas e capital de giro saudaveis Equipe capaz de suportar crescimento

Crescer antes da hora pode ser tdo perigoso quanto ndo crescer.
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03 Escolha da estratégia
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A melhor estratégia depende do estdgio da operagdo, do capital disponivel e do grau de participagdo desejado

pelo empreendedor.

Unidades préprias

Mais controle e reten¢do de lucro, porém,
maior investimento e gestdo direta.

Parceiros regionais

Aceleram a presenca geografica, mas
exigem selecdo, desenvolvimento e
monitoramento.

Analise do ambiente

Oportunidades

Tendéncias favoraveis, regides pouco
atendidas e novas necessidades dos
consumidores.

PRINCIiPIO CENTRAL

Franquias

Replicacdo por outros empreendedores,
com capital de terceiros e padrdes definidos.

Conversao e multifranqueados

Aproveitam estruturas ou parceiros
existentes, com atencdo a cultura e ao
equilibrio de poder.

Ameacas

Barreiras legais, infraestrutura, novos
concorrentes e disrup¢des do setor.

A melhor estratégia ndo é a que cresce mais rapido, mas a que a empresa consegue sustentar com

processos, caixa, equipe e suporte.
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03 MODUL(i oi .PLANO DE EXPANSAO i 'FRANQL”AS
Territorio e ponto comercial BRASIL

0s dados devem confirmar o entusiasmo

Antes de aprovar uma regido, é necessario avaliar a populagdo, a renda, a faixa etaria, os habitos, os
geradores de fluxo, a concorréncia e o potencial de consumo. O geomarketing ajuda a localizar clientes,
concorrentes e polos de atracdo.

A ordem importa

a Escolhaa cidade. a Depois, o bairro.
o Em sequida, arua. 0 Por Gltimo, o imével.

Mercado Operacao Viabilidade

Demanda real, Acesso, fachada, Aluguel, reformas, ponto
concorréncia e area de estacionamento, de equilibrio,

influéncia. vizinhanga e logistica. zoneamento e alvaras.

O melhor ponto nédo é apenas o mais movimentado. Deve combinar fluxo qualificado, momento de
consumo, acesso, seguranca, visibilidade, custo e adequacaolegal.

PLANO VIVO

O plano de expansao deve responder onde, como, quando e com quais recursos a rede crescera. A
revisdo periddica incorpora mudangas no mercado, nos clientes, na concorréncia e na capacidade
interna.

Conhecimento Avangado em Franchising — Franquias Brasil n
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Oll' Venda de Franquia BRASIL

Uma venda consultiva e de longo prazo

Na venda de franquia, o candidato ndo compra por impulso. O ciclo envolve necessidade, comparacao,
risco, confianca e decisdo. Quando ocorre o primeiro contato, a jornada ja comecou.

Oferta Apresentagao Selecgao
Comunicar ao mercado a Mostrar o modelo, seus Identificar quem retine o
oportunidade e atrair diferenciais e sua perfil, o capital e o
interessados. capacidade de gerar valor. alinhamento para
representar a marca.
Jornada do candidato

0 Interesse

Interesse e desejo de mudanca.

Pesquisa
Pesquisa de modelos, marcas e oportunidades.

Comparagao
Comparagdo de investimento, retorno, suporte e afinidade.

Validagao
Validacdo da marca, da operacao e do relacionamento.

Decisao
Decisdo consciente, documentagao e formalizacdo.

0 verdadeiro papel do processo de selecdo ndo é convencer. E ajudar o candidato

a decidir.
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MODULO 04 - VENDA DE FRANQUIA '
. . FRANQUIAS
04 Funil e perfil do franqueado BRASIL

Funil de expansao
0 Visitante e Suspeito
Conhece a oportunidade. Registra interesse.
° Qualificado 0 Candidato
Confirma capacidade e aceita conversar. Aprofunda nimeros, regido e documentacdo.

e Franqueado

Assina e inicia a implantacao.

0 perfil certo combina

Motivagao realista Capacidade financeira Aderéncia a processos Competéncia de gestao

Dedicacao a operacgao Alinhamento cultural

Diagnostico e alertas

Diagndstico responsavel Sinais de alerta

As conversas devem explorar a motivagdo, a Expectativa de enriquecimento rapido,
origem dos recursos, areserva de capital insuficiente, resisténcia a processos,
contingéncia, a rea¢do a regras, a experiéncia baixa disposi¢do para gerir pessoas, busca
com pessoas e numeros, a disponibilidade e por renda passiva e falta de entendimento

0 apoio dos demais decisores. dos riscos.

Os critérios de selecdo devem ser vinculados as exigéncias objetivas da operagdo e a capacidade de
execucdo, evitando critérios pessoais sem relagdo com o negocio.
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04 MODULO 04 - VENDA DE FRANQUIA 'FRANCIL”AS
Estrutura para vender com seguranca BRASIL

Antes de vender, esteja pronto para implantar

A expansdo deve comecar quando o modelo estiver formatado e a franqueadora possuir documentos,
manuais, um plano de expansao e a capacidade de apoiar a nova unidade.

0 que apresentar Base de credibilidade

® Historia, proposito e cultura * COF e contrato de franquia

® Modelo de negécio e cliente * Investimento e capital de giro

® Mercado e concorréncia * Faturamento e margens

® Territério e ponto comercial ® DRE, fluxo de caixa e indicadores
® Suporte e implantacdo * Casos e evidéncias consistentes

Trés perguntas que a franquia precisa responder

01 Por que investir nesta franquia, em vez de manter o recurso aplicado?
02 Por que comprar a franquia, em vez de abrir um negécio independente?
03 Por que escolher esta marca e ndo outra?

Transparéncia ndo afasta bons candidatos. Ela filtra os inadequados e aproxima

os alinhados.

Conhecimento Avangado em Franchising — Franquias Brasil 14



MODULO 05

05 Suporte Operacional
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Servicgo continuo e transferéncia de know-how

O suporte operacional materializa a entrega da franqueadora. Ele combina educagdo continuada,
servicos permanentes e transferéncia de conhecimento para manter padrdes e apoiar o desempenho

da rede.

01

Implantagao

Do contrato a inauguracdo, estruturaa
unidade a partir do zero.

Estrutura da franqueadora

02

Suporte continuo

Depois da abertura, qualifica a operacdo,
gestao e resultados ao longo da relagdo.

Na expansdo inicial, areas enxutas e multidisciplinares apoiam a operacdo. Com a consolidacdo, a
gestdo tende a organizar as financas e a administragao, o comercial e o marketing, além de operagoes,

suporte e capacitagao.

Expansao Operagoes
Selecdo e implantacdo. Campo, SAF e
treinamento.

Conhecimento Avangado em Franchising — Franquias Brasil
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05 MODUI;O 05 - SUPORTE iPER/;\CI.ONAL _ 'FRANQL”AS
Da implantagao a inauguracgao BRASIL

Uma das principais responsabilidades do franqueador é assequrar que a nova unidade comece suas operagoes
pronta para replicar o modelo de negdcio, mantendo o mesmo padrdo de qualidade da rede.

O suporte a implantacdo é a fase em que o conhecimento acumulado da marca é transmitido ao novo
franqueado. Quanto mais organizado for esse processo, maiores serao as chances de uma inauguracdo
bem-sucedida e de uma operacao sustentdvel ao longo do tempo.

As etapas da implantacao

a Formalizagao da operagao
Inclui constituicdo da empresa, orientacdes contdbeis, aspectos fiscais e trabalhistas e regularizacdo dos
documentos necessdrios para o funcionamento da unidade.

o Estrutura fisica

Abrange projeto arquitetonico, identidade visual, equipamentos, sistemas, mobilidrio e fornecedores
homologados, a fim de garantir a padronizag¢do da marca.

° Pessoas e treinamento
O recrutamento e a capacitacdo da equipe representam o principal momento de transferéncia de know-
how da franqueadora para a nova operacgao.

° Marketing de inauguragao
Acodes de divulgacdo, o cronograma de abertura e a preparacao da equipe contribuem para gerar
visibilidade e atrair os primeiros clientes.

e Abastecimento inicial
A definicdo do estoque inicial, dos fornecedores e dos controles operacionais ajuda a garantir
estabilidade desde os primeiros dias de funcionamento.
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01

Manuais

Documentam padroes,
praticas e conhecimento.

04

Marketing

Coordena o investimento
coletivo e a prestacgdo de

MODULO 05 - SUPORTE OPERACIONAL

Suporte continuo e consultoria de campo

02

Capacitagao

Atualiza franqueados e
equipes.

05
SAF

Centraliza solicitacdes e
acompanha solucgoes.

[ 2
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BRASIL

03

Abastecimento

Organiza escala, compras
e fornecedores.

Comunicagao

Conecta encontros,
canais e instancias da

contas. rede.

Consultoria de campo

E o ponto de contato dedicado ao franqueado. Atua na operac¢do e na gestdo, supervisiona padrdes,
analisa indicadores, elabora diagndsticos, orienta planos de acdo e conecta o franqueado as demais
areas.

SUPORTE INTELIGENTE

Redes maiores podem segmentar o atendimento por geografia, maturidade, perfil da unidade ou
especializagdo. Visitas estruturadas, diagnésticos compartilhados, metas, prazos e monitoramento
tornam o suporte mais eficiente.
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MODULO 06 _
FRANQUIAS

06 Relacionamento com a Rede BRASIL

A esséncia do franchising

O franchising evoluiu de uma supervisdo centrada na fiscalizagdo para uma gestdo mais profissional,
apoiada em consultoria de campo, governanga, capacitacdo, comités e conselhos. O que permanece é a
necessidade de um modelo testado, padrdes, resultados e desenvolvimento de pessoas.

Trés pilares do sistema

01 02 03

Franqueadora Franqueados Fornecedores

Marca, conhecimento, Investimento, operacdo, Qualidade,

direcdo e suporte. execucdo e mercado abastecimento, parceria e
local. escala.

Confianga como ative econdémico

A confianga reduz atritos e custos de supervisao, acelera decisdes, aumenta a aderéncia e o
engajamento e fortalece relacionamentos de longo prazo. Ela se constréi com transparéncia,
consisténcia da oferta e coeréncia entre a promessa de suporte e a entrega.

A marca é patrimonio de todos. O valor aparece quando cada parte cumpre seu

papel e coopera com as demais.
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06 MODULO 06 .RELACLI')NAMENTO COM A REDE 'FRANCIL”AS
Comunlcacao e governanga BRASIL

Comunicacao é via de mao dupla

Uma comunicac¢do estruturada define dire¢do, alinha expectativas, estabelece prioridades, traz
seguranca e cria pertencimento. Nao deve funcionar apenas como um mural de recados.

Canais Governanga

® Reunides regionais Conselhos e comités

® Consultoria de campo * Comissoes tematicas
® SAF e portal ou extranet * Cbdigo de conduta
® Pesquisas de satisfacao e NPS ® Programas de reconhecimento
® Treinamentos e conven¢oes ® Participacdo em decisdes coletivas
Boas praticas
01 Praticar escuta ativa em diferentes canais.
02 Comunicar com clareza e consisténcia.
03 Investir em visitas, reunides e contatos regulares.
04 Fortalecer credibilidade por atos.
05 Reconhecer os limites e responsabilidades de cada parte.

06 Estimular a participacdo na melhoria da rede.
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MODULO 06 - RELACIONAMENTO COM A REDE &
FRANQUIAS

06 Satde da rede e conflitos BRASIL

Indicadores economicos do relacionamento

Tempo de rede Renovacgao Rotatividade

Quanto tempo os Percentual de contratos Movimento de entradas e
franqueados renovados ao final do saidas da base.
permanecem no sistema. ciclo.

Outras leituras tteis incluem o NPS de franqueados, a participacdo de multifranqueados, as indicac¢oes
geradas pela propria rede e o desempenho financeiro das unidades.

Quando conflitos aparecem

Entre as causas recorrentes estdo expectativas desalinhadas, baixo resultado, suporte insuficiente,
falta de consulta, reconhecimento inadequado, controvérsias territoriais, fundo de marketing e
ineficiéncia de alguma das partes.

Seis atitudes para buscar solugao

01 Assumir a existéncia do conflito.

02 Atacar o problema e preservar as pessoas.
03 Investigar os fatos com calma.

04 Identificar necessidades dos envolvidos.
05 Buscar alternativas de interesse mutuo.

06 Manter o foco em negocia¢do cooperativa.
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Estruture bem. Cresca com responsabilidade. Fortaleca a rede.
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