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A pesquisa

OBJETIVO: identificar os principais desafios e oportunidades dos empresarios

franqueados e franqueadores que iniciaram a sua jornada no franchising, assim como dos
potenciais franqueadores e franqueados.

METODOLOGIA: pesquisa qualitativa mediante técnica de grupos focais e entrevistas
em profundidade.

COLETA DOS DADOS: Foram realizados 06 grupos focais online, junto a franqueados,

potenciais franqueados e franqueadores, via plataforma TVLInkDG, entre os dias 28/11 e 14/12
de 2023. Junto ao perfil de potenciais franqueadores realizou-se 10 entrevistas em
profundidade via plataforma Google Meet, entre os dias 18 de janeiro e 08 de fevereiro de 2024.

SELECAO DOS ENTREVISTADOS: 0s contatos para todos os publicos pesquisados
foram fornecidos pelo SEBRAE e pela ABF.
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Distribuicao dos GFs e EPs
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10 entrevistas em
profundidade online,
entre 18/01 e 08/02 de
2024.
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FRANQUEADORES

Maiores desafios como franqueador
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Expansao e selegao
dos franqueados

=

Treinamento dos
franqueados

Expandir sem controle

Preferem qualidade a
quantidade
Selecionar

franqueados alinhados

Manter a aten¢ao ao
franqueado

Expandir envolve altos
custos

|
Capacitacdo de
qualidade
Fazer compreender o
propdsito da marca

Estar préximo

Necessario um
movimento ou uma
acado para capacitar o
franqueado

kil

Engajamento do
franqueado

@ ®

o

Comunicagao e necessidade

de estar na midia

Nat

Manutengao do

padrao de qualidade

Sonegacgao e questao
juridica

Franqueados que
acham que o “negécio
vai trabalhar por eles”

|
Suporte constante ao
franqueado
|
Interdependéncia
franqueador/franqueado
|
Interagao entre
franqueados
|
Relacdo que transcenda
o profissional

Necessidade de
“aparecer”

Estar préoximo ao
franqueado

Orientar com qualidade

Comunicagao em rede

Desafio tecnoldgico

Treinamentos

Acompanhar o dia-a-
dia do franqueado

Auditar / monitorar a
operagao

Construir indicadores

Selecionar o
franqueado

Franqueado ndo
emite notas
|
Franqueado esquece
gue ao adquirir a
franquia, ganha valor
de marca
|

Contrato / COF

|
Confianga no
judicidrio
|

“Maus exemplos”



FRANQUEADORES

Maiores desafios como franqueador

%’38 Expansao e selecao dos franqueados

v’

Estratégias:

v

Realizar a expansao via equipe interna, selecionando com mais critério os
franqueados. “E a marca que esta em jogo”;

A expansao via terceirizada é considerada pelos participantes como uma
“expansao sem controle”. Muitos dos que ja tiveram a experiéncia de
terceirizar, retomaram o controle da escolha dos franqueados.

Quem opta pela terceirizacao da expansao, busca delimitar uma persona
de interesse, ou seja, um perfil assertivo de franqueado, além de
acompanhar de perto a sele¢ao dos franqueados.

Visar qualidade, ao invés de quantidade de franqueados. Nao perder o
foco no atendimento ao franqueado;

Endomarketing: estimulo aos franqueados para que adquiram mais
franquias;

Investir em divulgagdo da marca, participar de eventos, feiras, buscar
ativamente o perfil de franqueado desejado.

QDF‘ A experiéncia
(O\ P‘\ do franqueador

“O desafio é conectar o franqueado ao propdsito da marca”.

“As vezes vocé tem um negdcio 6timo nas médos mas vende
500 franquias e depois néo dd conta. E um castelo de cartas
que vai desmoronar. Entdo é saber fazer essa expansdo de
uma maneira a dar atengdo aos franqueados”.

“Isso foi para mim foi a pior coisa que eu fiz na minha vida,
querer vender para todo mundo. Ndo faco mais, porque eu so
me incomodei e eu vejo que quando a gente organiza as coisas
diretamente, a gente consegue ter um engajamento melhor”.

“A gente comegcou com uma aceleradora e a aceleradora td
afim de vender, entdo vende para qualquer um e para nos foi
um problema, entdo a gente colheu maus frutos e a gente
andou aprendendo e estudando e hoje é tudo interno, super
controlado, a pessoa que vende ela se responsabiliza pelo
resultado final”.



FRANQUEADORES

Maiores desafios como franqueador

g Treinamento dos franqueados

~“’

Estratégias:

v' Treinamentos periédicos;

v’ Estabelecer uma relagdo de confianga, através da proximidade com o
franqueado. O desafio é convencé-lo a colocar em pratica o que
aprendeu.

v' Manter canais de comunicagio efetivos;

v" Ouvir as demandas e interesses dos franqueados acerca dos pontos em
gue encontra dificuldades e necessita maior capacitacao;

v/ Gravar os treinamentos para que os franqueados que n3o puderam estar
presentes possam assistir;

v Buscar parcerias para realizar os treinamentos;

v/ Capacitar equipe interna para ministrar treinamentos.

QDF‘ A experiéncia
(O\ P‘\ do franqueador

“Eu fago toda semana e é feito por nds, a gente nGo contrata
nenhuma empresa terceira para isso”.

“O nosso treinamento é quinzenal, com equipe interna, para os
franqueados, mas assim (...) a gente tem franqueado muito
bom que ndo gosta de se relacionar, entdo “td tudo bem, td
tudo certo, ndo preciso e ndo quero” e ele vai muito bem,
agora tem uns que querem conversar, querem participar de
tudo, tem coisas que a gente ndo bota como obrigatorio.”

“Eu ndo pago nenhum treinamento, todos os treinamentos que
eu consigo, seja semanais para franqueados ou para
colaboradores, eu consigo de graca com parceiros”.



FRANQUEADORES

Maiores desafios como franqueador

W Engajamento dos franqueados

v’

Estrategias:

v' Proximidade com o franqueado;

v' Trabalhar muito a parte estratégica junto ao franqueado;

v' Fazer acompanhamento in loco junto ao franqueado;

v Incentivar agdes comerciais nas unidades;

v Fazer o franqueado compreender a interdependéncia entre franqueado e
franqueador: é positivo para o franqueado quando a franquia se destaca.
O franqueado deve ser convencido de que trabalhar junto é melhor do
que trabalhar sozinho;

v' Demonstrar que o know-how do franqueador é um dos trunfos do
negocio, fazendo com que o franqueado se comprometa a aplica-lo;

v' Promover trocas de experiéncias entre os franqueados;

v' Manter canais de comunicagdo ativos;

QDF‘ A experiéncia
(O\ P‘\ do franqueador

“Eu sempre brinco, que os franqueados compram a franquia
achando que eles vdo tirar lucratividade depois sem precisar
fazer nada, que a franqueadora vai entregar tudo no colo deles
e eles podem ficar home office assistindo Netflix que td tudo
certo, e eu acho que essa é uma das principais dores”.

O franqueado esquece que quando adquire um franquia, ele
estd ganhando um valor de marca. Quando o franqueado
fortalece o franqueador, o franqueador também possui mais
recursos para fortalecer o franqueado. Via de méo dupla, o
que o franqueado as vezes esquece”.

“O desafio é conectar o franqueado ao propdsito da marca”.

“Falta espalhar que franqueado néo é uma coisa ruim, é um
modelo de negdcio muito legal, mas que tem suas
responsabilidades, que mesmo assim ele vai ser o dono do
negdcio, ele vai ter o apoio nosso, mas mesmo assim ele vai ser
o dono do negdcio”.



FRANQUEADORES

Maiores desafios como franqueador

(®@®7 Comunicagao e necessidade de estar na midia

— QDF‘ A experiéncia
gl (O\ P‘\ do franqueador
Estratégias:

“Somos pessoas que gostamos de trabalhar e temos pouco
ego de ficar aparecendo, so que agora estd acontecendo ao
contrdrio e isso estd sendo um problema, parece que a gente
ndo aparece e a gente ndo é ninguém, e a gente estad
comeg¢ando a trabalhar um pouco da ostentagdo de marca por
causa desse motivo, entéo a gente precisa exibir mais coisas
para que realmente o franqueado entender o que estd
acontecendo”.

v" Produzir mais contetdo;

v' Usar cases de sucesso entre os franqueados como vitrine para a
franquia;

Estar em contato constante com o franqueado;

Automatizar a comunicagdo com os franqueados; . ~ C e n
Existe uma evolugdo tecnoldgica tdo grande, quando eu

comecei a minha franquia, foi ja hd 12 anos e meio, quando a
gente comegou hd 12 anos e meio, ndo havia sequer iPhone,
ndo havia WhatsApp ou estava comeg¢ando o WhatsApp, ndo
havia pix por exemplo”.

Centralizar a comunicacao;

AN N S

Desafio tecnolégico: acompanhar os avang¢os da tecnologia,
adaptando-se ao novo contexto da sociedade.

“Tem um ditado que diz, a lei de Darwin, quem sobrevive ndo
é o maior nem o mais forte, é aquele que se adapta através
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FRANQUEADORES

Maiores desafios como franqueador

@ Manutencao do padrao de qualidade

~
Estratégias:

v'  Realizar treinamentos constantes e verificar se os franqueados estdo
sabendo aplica-los no dia-a-dia. Segundo alguns franqueadores, os
franqueados ndao possuem muita persisténcia.

v'  Controle de qualidade rigoroso, utilizando todos os mecanismos
possiveis, adaptados para cada realidade especifica:

= Visitas;

=  Controle de qualidade dos insumos;

= Satisfacdo dos clientes;

=  (Cliente oculto;

= Controle virtuais;

=  Definicdo de indicadores;

=  Monitoramento de redes sociais dos franqueados,
comentdrios de clientes, Reclame Aqui, etc.

v' Controle na sele¢do dos franqueados, de modo que sejam alinhados
ao negdcio.

QDF‘ A experiéncia
(O\ P‘\ do franqueador

“Fazer treinamento, fazer acompanhamento, visitar
franqueado, fazer até auditorias para acompanhar se ele estd
integrando com exceléncia com o cliente final e visualizando,
depois que passa um tempo, se ele estd faturando, o que ele
estd faturando, se o que ele estd colocando é realmente real,
entdo vocé faz todo um suporte, acompanhamento proximo do
franqueado para entender se ele estd gerando os resultados
esperados para o franqueador e para ele proprio”.

“Antes era: entre e ganhe 400 mil por més”, como se so
precisasse entrar, e hoje ndo. O filtro do franqueado é o mais
importante, porque é a unica coisa que vai manter o longo
prazo e mesmo assim, na venda a gente ndo identifica 100%
como é o franqueado”.



FRANQUEADORES

Qual tempo para aprovar
novos franqueados?

O tempo médio citado pela
maioria ndo é muito superior
aquele prazo minimo apds a
entrega da COF (10 dias antes

da assinatura, pré-contrato ou
pagamento de taxas).

Alguns disseram que analisam
por mais tempo, nao
ultrapassando 25 dias.

Onde os franqueadores buscam informagoes para desenvolver o seu negdcio?

Participa dos eventos promovidos pela ABF;

Realiza Benchmarking;

Grupo BITTENCOURT;

Participa de feiras e eventos;

Busca profissionais com experiéncia no mercado no seu segmento;
Conversa com franqueadores e franqueados;

Estudos e leituras individuais;

Alguns contratam consultorias para estruturacdo de contratos;

DN N N N N N N NN

Alguns utilizam a ABRH, o SEBRAE, a ABF e empresas de consultoria para melhorar a
disseminagdo de conteudo para sua rede.

QQF] A experiéncia
P\ P\ do franqueador

“Realmente os encontros [da ABF] sdo otimos, as visitas técnicas sdo
excelentes do meu ponto de vista. E muita leitura, a nossa empresa tem a
cultura de muita leitura, entdo a gente acaba buscando essas informagdes
dessa maneira.”




FRANQUEADORES

A \
<> ABF #:55% SEBRAE
FRANCHISING ]
I
. e A maior parte dos participantes ja realizou cursos de
capacitacdo da ABF e/ou do SEBRAE.

A parceria entre ABF e SEBRAE, no entanto, ndo é
% conhecida por parte dos franqueadores que participaram
da pesquisa.

Nenhum participante da pesquisa sabia da existéncia da
Trilha de Gestao para Franqueados, estruturada pelo

SEBRAE e pela ABF. /

QQ\C] A experiéncia
A do franqueador

“A ABF oferece muitos cursos bons para os
franqueadores, a orientagdo para os
franqueadores é muito boa, os eventos da ABF
sdo muito bons, é uma associagdo muito
presente, muito ativa {(...)".

Que tipo de treinamento ou contetdo poderia
ser produzido para auxiliar franqueadores?

\@1 Producdo de material ou de curso para candidatos

a franqueados, focando nas responsabilidades e
vantagens de tornar-se franqueado;

- Produzir conteddo para estimular o empreendedorismo
de modo geral, engajando potenciais empresarios.
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POTENCIAIS
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Conhece o sistema de
franquias?

Ha diferentes niveis de
conhecimento entre os potenciais
franqueadores: desde aqueles que

estdo iniciando a prospeccao, até
aqueles que ja possuem um
modelo estruturado.

Muitos ja procuraram o SEBRAE
para aprofundar seu conhecimento
sobre o assunto.

A documentacdo é conhecida pela
maioria, especialmente aqueles
gue passaram por consultorias e

orientagoes.

@]
ik
Sente-se preparado para ter
uma franquia?

O nivel de preparacdo relaciona-se a
guanto o potencial franqueador
conhece o sistema de franquias.

Quem conhece, estudou, ja fez cursos
ou estruturou um modelo de franquia,
sente-se mais preparado.

Alguns participantes, no entanto, ainda
nao definiram se o modelo ideal para
expandir seu negdcio é franquear ou

abrir filiais.

Grande parte dos participantes ja
realizou estudo de franqueabilidade,
especialmente com o SEBRAE.

-~

L
g

Porque escolheu (ou considera)
o modelo de franquia?

Canal mais rapido para acelerar o
crescimento da empresa;

Expandir o negdcio sem necessitar de grande
volume de capital;

Permite um crescimento mais organizado e
maior controle de qualidade.

Dificuldade em administrar unidades
préprias em diferentes regides, mantendo a
qualidade;

Para que os parceiros da expansao sejam
também donos, o que confere maior
engajamento;

Acredita que a empresa tem um know-how
acumulado que propicia o franqueamento.

.z B

SEBRAE



POTENCIAIS
FRANQUEADORES

e

Porque escolheu (ou considera) o modelo de franquia?

CIQD A experiéncia
\ P
N\ do potencial franqueador

“A gente optou pela franquia acho que pela forma de crescimento mais organizado, até
para manter a qualidade, até um das gurias falou que parece um filho, realmente parece
um filho para nds, a gente cuida, tem um carinho, entdo é a forma de crescer e aquilo
continuar num padrdo que a gente acha legal, eu acho que a franquia é a melhor opgdo
de trabalhar dessa forma”.

“No meu caso a gente achava a [empresa] muito util para ficar em um lugar s, ao mesmo
tempo a gente ndo tinha capital e nem brago para expandir, entdo um pouco daquela
coisa “crescer com o dinheiro dos outros” mas no sentido de que a gente ndo tinha capital
mesmo”.

“O canal de franquias é o canal que vai mais rapido acelerar o processo de crescimento
da empresa, se a empresa tem esse objetivo de crescimento acelerado, esta preparada
para isso, é um canal perfeito.”

“Pela propria administragdo, eu
acredito que tu colocando uma
pessoa que seja dono, que seja teu
parceiro financeiramente, a
tendéncia é que trabalhe correto no
proprio negocio, do que tu ter
vdrias unidades e nGo conseguir
estabelecer uma organizagdo, igual
em todas, tu comandando pessoas
diferentes, achar pessoas que
queiram participar sem ser
franqueados.”
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FRANQUEADORES

Maiores desafios para formatar o negdcio

-
Como encontrar o perfil certo do franqueado,
comprometido com o trabalho?
\
-
Padronizagcao: como controlar a qualidade
estando longe?
\
-

Como garantir que o franqueado tenha resultado?

\
e
Como encontrar o ponto de equilibrio?
\_
e
Como saber se os fornecedores vao suprir o
projeto de expansao?
\
e

Como encontrar profissionais qualificados, em
negoécios mais complexos?

b

§ ¥ 8 4 4

Consideram que o negdcio é “como um filho”. Com a expansao, receiam em desvirtuar o
proposito original do empreendimento.

Consideram que é necessario grande investimento de energia para realizar um controle
satisfatério para manter a qualidade e a padronizagao do negdcio.

“Eu acho que o maior desafio é vocé ter resultado, fazer seu franqueado ter resultado
também, mantendo a coeréncia, mantendo a qualidade, mantendo tudo”.

Ha inseguranca acerca da qualidade de franquias necessdrias para encontrar o ponto de
equilibrio. No caso de ser um nimero muito alto, temem nao “dar conta”.

Fornecedores capacitados a suprir produtos e servigos de qualidade — especialmente
aqueles muito especificos e especializados — podem ser dificeis encontrar em outras
regides e/ou paises.

“NGJs temos a filosofia de entregar mais por menos, entéio nossos valores néo sé@o
astronémicos, mas a dificuldade é realmente o comprometimento profissional, pessoas
que queiram fazer a diferen¢a e de fato botar a mdo na massa”.
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Preparo necessario para obter sucesso

o

o

Orientacao
com
entidades ou
consultorias

“A gente seguiu
orientado até o
momento por essas
empresas que o
SEBRAE nos colocou
no caminho, nos
deixa preparado até
para este passo”.

Conhecer o

préprio ramo

de negocio

¥

-

-

Dominar o
conhecimento

técnico da area

~

)

e Ter uma

nog¢ao clara
acerca da
possibilidade
de retorno
financeiro

“Entender os custos,
entender quais sdo
os melhores lugares
para ter o ponto
comercial, como que
vai ser na prdtica,
para se ter uma
ideia desse retorno,
da margem de lucro,
para poder
apresentar isso para
um franqueado de
uma forma mais
clara, mais segura”.

o

Ter bom
controle de
gestao
financeira

&

-

Conseguir
auxiliar o
franqueado a
gerir sua
franquia

J

eTer padroes e

bem definidos

para que o

franqueado

saiba o que
fazer

&

-

-

para dar suporte

~

Ter manuais e
treinamentos

ao franqueado

)

Passar por
processo de
auditoria na

empresa

a I
Conhecer e

alinhar de modo
profundo todos
0s processos da

empresa.
= )
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Conteudos que poderiam auxiliar a
quem deseja ser franqueador

Manualizagao: orientacao pratica para a confeccdo de
manuais.

Orientacdes sobre como encontrar o franqueado
alinhado ao perfil do negdcio.

OrientagOes sobre como construir redes de informagao
para que os atores do negdcio nao fiquem isolados.

Troca de experiéncias com franqueadores que ja estao
no mercado e que sao cases de sucesso.

Orientacdes sobre como iniciar a divulgagao e a venda
de uma franquia, partindo do local para o contexto mais
amplo. Como se colocar no mercado, dar o pontapé
inicial.

:IQ!:] A experiéncia
\ P-\ do potencial franqueador

“Os manuais (...) eu sinto que é um grande desafio, porque nds dominamos
0 negdcio, mas nds sabemos fazé-lo, mas ter que escrever todas as prdticas
exige um tempo e por vezes, quando vocé vai so transcrever, vocé nGo
lembra de um detalhe e quando ele acontece na prdtica tu sabe o que fazer,
mas ndo dd tempo de prever tudo para colocar no manual. NGs ja
desenvolvemos os nossos manuais e agora na prdtica a gente vai sentindo,
ndo foi previsto tal aspecto, ndo foi previsto tal, entéo nds vamos recheando
esses manuais, entéio os manuais séo algo bem importante para fazer”.

“Como buscar esse treinamento, essa questdo de visualiza¢do, a partir da
minha regido jd enxergar que eu sou uma franqueadora? eu vejo que eu
preciso partir de um ponto — porque eu estou preparado fisicamente, com
documentag¢do, com projeto, com apoio do SEBRAE — mas como eu consigo
a partir do meu ponto daqui, comegar a dizer para as pessoas que eu sou
uma franqueadora”.

“A gente estd so falando em expectativa, a gente estd cheio de projetos,
mas eu acredito que a gente deveria falar também com pessoas com anos
de franqueador, para dizer assim: “no comego foi isso, no meio do ano foi
isso, final do ano foi outro”, para a gente ter uma nogdo de como é a vida
de um franqueador.”
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m FRANQUEADOS

Maiores desafios como franqueado

Desafio citado com maior frequéncia pelos

Gestao de pessoas franqueados

Formacao de liderancas

Retencao de liderancas

Capacitacao de funcionarios

I
Qualificacdao da mao-de-obra
I

Engajamento dos funcionarios

QDF‘ A experiéncia
P\ (O'\ do franqueado

“Gerir pessoas para a gente formar equipe, para a gente criar liderangas e
manter a galera motivada é um dos maiores desafios”.

“Apesar de fazer reunidbes mensais, de engajar, de colocar metas, conseguir
fazer com que a motivagdo exista na equipe é um ponto realmente muito
delicado”.

“A gente também precisa de uma mdo de obra qualificada, de uma mdo de
obra com experiéncia e estd muito dificil”.

“Um dos problemas que a gente tem bastante aqui é consequir capital
humano [...] tem a minha parte de qualifica¢do técnica que eu preciso, que
ou a pessoa jd vem da drea, ou as vezes vem crua”.



m FRANQUEADOS

Maiores desafios como franqueado

Franqueador nao compreende as dores
dos franqueados

Falta de acompanhamento

Falta de entendimento acerca do contexto do
franqueado — especialmente em termos de estratégias
comerciais
|
Metas impostas “de cima pra baixo” sem levar em
consideracao particularidades do contexto
I
Modelo de comunicacdao imposto pelo franqueador,
gue ndo se adapta ao contexto local
I
Falta de flexibilidade e adaptabilidade das estratégias
do franqueador

Sentimento bastante disseminado entre os
franqueados

:IQ\CI A experiéncia
P\ (O'\ do franqueado

“Se em 5 meses aquela franquia ndo atingiu a meta, entdo eu acho que é preciso um
acompanhamento um pouco mais especifico do que outra unidade e mais do que isso,
as metas devem ser construidas em conjunto”.

“E uma dor da rede, ndo é uma dor s6 minha, é que o franqueador, por estar em um
polo, em um determinado estado, em uma cidade, eles ndo tém um
acompanhamento de campo, eles ndo sabem como exatamente funciona na ponta, Id
onde estd o franqueado, entdo isso acaba dificultando algumas estratégias
comerciais”.

“Quando o franqueador institui estratégias comerciais que ndo cabem em
determinadas dreas, setores, a gente ndo tem o sucesso da rede como um todo”.

“A média geréncia ela tem uma tendéncia muito grande a tentar tratar o franqueado
como funciondrio sem beneficios e isso é uma coisa que me incomoda demais”.



m FRANQUEADOS

Maiores desafios como franqueado

Gestao do tempo

Gestao financeira

|
Poucos funcionarios para
delegar
Administracao de varias
franquias

Acumulo de tarefas na empresa

Multifranqueado: sente-se
despreparado para o desafio
I
Aprender a distribuir o tempo
de forma racional

|
Lidar com fluxo de caixa,

planilhas

Equilibrar o que entra e o que
sai do caixa

Saber até onde investir

Sair do endividamento

I
Franqueados querem ajuda dos
franqueadores

P e e o o o o

QD\CI A experiéncia
P\ (Q\ do franqueado

“Como gerir o tempo, de como me capacitar para sair da operagdo
e olhar o negdcio de forma sistémica, olhando resultados e gerindo
a empresa de uma forma mais profissional. Entéo eu sai do
pequeno para comegar a olhar com olhos de crescimento.”

“Consequir enxergar o que realmente estamos tirando de lucro, o
que realmente a gente estd gastando, o que estd gastando a mais,
0 que pode economizar [...] essa é uma caréncia”.

“A minha questdo, basicamente, é consequir sair das dividas,
quando eu tinha 2 lojas eu me endividei muito, porque tinha que
reformar 2 lojas e desde entdo eu vou lutando para poder acabar
com as dividas e comecgar a realmente a crescer [...] e ter a
oportunidade até de ter outras lojas, mas eu penso que enquanto
eu ndo conseguir melhorar a saude financeira da minha loja, se eu
tiver uma segunda loja, um terceira, vai ser s6 mais um problema
para eu poder ter que administrar, porque eu basicamente cuido
da loja toda sozinha, tudo eu que fago, eu fago a parte financeira,
o departamento de pessoal [...]".



FRANQUEADOS

Maiores desafios como franqueado

Fazer prospecc¢ao de
clientes

Entender o modelo de
negocio

Governang¢a

Logistica

Disputa acirrada do semento
— desafio como empresario

Franqueador n3ao conhece a
realidade da regiao

“As vezes o que é vendido néo
necessariamente é o que acontece:
‘Vocé vai faturar tantos por cento’ -

mas vocé ndo conhece a minha
regido e ndo sabe meu perfil
comercial. Hoje eu trabalho em uma
franquia que a gente tem
exclusividade de regido, entdo estd

tudo bem porque eu conhego a

minha regiGo, mas eu ndo tive o
suporte no comercial.”

Tanto para quem vem do
mundo empresarial, quanto
para quem vem de outras
experiéncias.

“O desafio foi dedicar esse primeiro
momento a conhecer o negdcio, o
modelo como franqueada e saber
fazer a melhor gestéo, de forma a
utilizar custos e receitas, como
contratar, como adequar tudo isso no

modelo franquia, esses foram os

grandes desafios, mas acredito que

estou no caminho certo.”

Inculcar na equipe a
necessidade de seguir
processos.

Sente necessidade de uma
consultoria sobre o tema.

“O nosso maior desafio hoje é
governanga, eu acho que para a
gente é um desafio muito grande, a
gente vem trabalhando com o time
bastante, para que as pessoas
entendam que ndo dd para dar um
jeitinho, que a gente precisa seguir os
processos, fazer a coisa do jeito certo
e da forma certa, ndo adianta ter
resultados sem fazer do jeito certo.”

Especialmente para negdcios
gue manipulam bens
pereciveis, como alimentos
frescos.



m FRANQUEADOS

Sente-se preparado para lidar
com os desafios?

A experiéncia ao longo dos anos junto a franquia,
bem como o amparo da franqueadora, sdao os
principais facilitadores para lidar com os desafios.

“Eu acho que aos poucos a gente vai se organizando, eu hoje jd sou bem
diferente também de 2 anos atrds por exemplo, jd sou mais dura, porque eu
precisei me endurecer bastante nesse quesito que é material humano.”

“Eu me encontro hoje na batalha como qualquer outro empresdrio, mas eu
tenho um departamento de marketing atrds de mim, eu tenho um
departamento juridico, eu tenho um certo amparo, a minha viséo é assim, eu
me sinto um pouco mais seguro por estar com a franquia do que se eu
estivesse sozinho, os desafios sdo aqueles desafios do dia a dia de qualquer
outro empresdrio.”

Ao contrario, quando ndo ha suporte por parte da
franqueadora, os franqueados tendem a
considerar mais dificil superar os desafios.

“Eu ndo me sinto preparada, porque eu ndo tenho abertura para falar sobre
isso com eles [a franqueadora].”

“Eu tenho essa dificuldade, que o meu franqueador ndo permite ter um
Conselho Nacional de franqueados e ai nGo existe essa prepara¢éo, porque o
ideal seria que a gente tivesse um conselho para conversar de igual para igual
e ndo sei nem se isso é permitido, ndo ter um conselho. Até queria saber se
alguém aqui sabe, se podemos ter alguma ajuda do SEBRAE para isso, nesse
quesito.”



m FRANQUEADOS

| ﬁ
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Recebem suporte da franqueadora? mf-:

SEBRAE

A De modo geral, acreditam que recebem suporte, \
(=7 mas que ¢ insuficiente em alguns pontos, Como é o suporte de quem esta satisfeito?
especialmente comunicacao e auxilio a gestao.

, L v' Comunicacdo eficiente;
8 Um dos pontos-chave é a comunicacao

franqueador-franqueado: quando esta é
satisfatdria, a avaliacao acerca do suporte é

v’ Facil acesso a franqueadora, com espaco
para levar demandas;

melhor. Com melhor comunicacao, é mais efetiva v’ Periodo dentro da franqueadora fazendo
a resolucao de problemas de outra natureza. treinamento, em todos os setores do
negocio;

A Franquias que se expandem rapido geram
@ sensacao de “atropelo” nos franqueados, pois
deixa a desejar no suporte.

v" Funcionarios também fizeram treinamento
dentro da franqueadora;

v' Acompanhamento in loco da franqueadora

Sentimento de que a franquia é pensada apenas a : :
ao abrir sua franquia;

nivel macro, e nao tém preparo para auxiliar nas
particularidades que surgem caso a caso.

<

Acesso a cursos e reciclagens periddicas;

<

Acesso a manuais e protocolos.




Questoes

tributarias

“um ponto que eu
acho crucial que é a
parte tributdria,
essas partes que eu
acho que poucas
falam, parece que
esse assunto é meio
nevrdlgico, mas eu
acho que é muito
importante para a
gente”.

m FRANQUEADOS

Qual capacitacao gostaria de receber?

Software com
todos os
processo e
visao geral da
empresa

“Eu gostaria que o
meu franqueador
preparasse um
sistema proprio que
contemplasse todas
as dreas da empresa
e nos treinassem
muito a gerenciar
esse software”.

Ensinar a

crescer dentro

da rede, aser

multifranquea
do

“Ensinar os
franqueados a
crescerem dentro da
rede, a serem
multifranqueados,
forma de gestdo,
processos, de como
ter vdrias unidades,
isso eu sinto falta
dentro da rede
ainda”.

—

SEBRAE

Gestao e
cases de
sucesso

“Entender melhor
onde estdo as falhas
da gestdo de
negdcios. Os
franqueados de alta
performance serem
multiplicadores de
boas prdticas, para
poder ajudar os
franqueados, eu

acho que é um ponto

importante”,

\
/

Auxiliar a
seguir os
processos
definidos

“eu confiei na
franqueadora,
porque eu vi ali que
existia um processo
(...) eu comecei a
seguir os processos e
comegou a dar certo,
porque aqueles
processos jd pré-
definidos estdo ld
porque funcionam”.

Qual formato?

* Grande parte tem
preferéncia pelos
treinamentos
presenciais;

* No entanto, o
formato on-line é
considerado mais
barato e flexivel;

* 0O modelo hibrido é
considerado o mais
democratico e
abrangente.



Resultados

Conhecimento sobre sistema de franquias
Motivo para optar por franquia

Critérios para escolher a franquia
Interacao com outros franqueados
Desafios

Apoio do SEBRAE e ABF

POTENCIAIS
FRANQUEADOS
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Motivos por ainda nao ter decidido por
uma franquia

ij
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POTENCIAIS
FRANQUEADOS
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Conhece o sistema de
franquias?

Ha diferentes niveis de
conhecimento entre os potenciais
franqueados: mas de modo geral,
tiveram algum contato a partir de
estudos autébnomos, pela Feira da

ABF e pelo SEBRAE.

Alguns, no entanto, conhecem bem
e ja tiveram contato com este
formato de negdcios
anteriormente.

-~

s

Porque escolheu (ou considera)
o modelo de franquia?

“O caminho ja foi trilhado”

Menor risco, pois ja ha um know-how
estabelecido. Modelo consolidado.

Modelo que tende a crescer no Brasil;

Modelo que leva mais seguranca ao cliente —
credibilidade da marca;

Suporte administrativo e operacional;

Menos gastos do que para abrir uma
empresa;

A franqueadora conhece o mercado;

Marca consolidada (mais pela marca do que
pelo processo).

-~

@

Quais critérios para escolher uma
franquia?

Verifica se cabe no orgamento e se tem bom
retorno financeiro;

Pela afinidade com o tipo de negdcio;

Pela disponibilidade e possibilidade de ter a
franquia na sua cidade;

Visita franquias como cliente, conversa com
outros franqueados da rede que tem interesse;

Verifica a documentacao necessaria;

Pesquisa franquias que mais crescem e que tém
mais unidades;

Verifica se 0 modelo se encaixa no seu perfil;
Verifica se faz sentido para a regido;
Franqueador precisa demonstrar seguranga;

Evita produtos sazonais, “da moda” ou nichados.



m Os potenciais franqueados costumam

conversar com outros franqueados das

RA

POTENCIAIS
FRANQUEADOS

marcas nas quais que tém interesse

O que buscam saber junto a outros franqueados?

AN N NN N U N N NN

l

Saber se o movimento da loja corresponde ao faturamento;
Se os funcionarios estdo satisfeitos;

Se os precgos praticados na loja sdo compativeis com a regiao;
Fatores criticos de sucesso e fracasso; Desafios;

Qual o capital de giro necessario;

Tempo de retorno do investimento;

Como se da o processo de padronizacao;

Margem de lucro;

Satisfacao do franqueado com o suporte;

Tempo que o franqueado esta com a franquia;

Informacgdes sobre a disponibilidade e a qualificacao da mao-de-
obra.

Qp‘lv_—l A experiéncia
P\ P-\ do potencial franqueado

“Investimento, padroniza¢do, quantidade minima que eles tinham de
alunos, qual o retorno, coisas mais financeiras.”

“Como o modelo funciona na prdtica, o principal que vocé vai buscar
sdo quais as dificuldades vocé vai ter, o que vocé vai enfrentar. Mas
ainda ndo busquei informagdes com o franqueador”.

“Ndo cheguei a buscar, mas eu comprei aquele guia da ABF e ele traz
umas informagoes resumidas e o principal estd ali, é bem interessante,
me ajudou muito, ajudou a evitar perder tempo. Informagoes
importante: tempo de retorno, valor de investimento inicial, taxa de
franquia, royalties, se tem alguma coisa especifica na COF”.

“Com o franqueado principalmente eu vou ver a performance dele e se
o franqueador estd oferecendo o suporte para ele que foi prometido.”

“Se o movimento que eu estou vendo naquela loja corresponde com
faturamento prometido, outra coisa que eu vejo é a andlise de precos,
as vezes vejo que o0s pregos sGo muito caros e sdo incompativeis com a
regid@o”.
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POTENCIAIS
FRANQUEADOS

Maiores desafios no processo de
busca da franquia

4 N

Ser assertivo
na avaliagao
do segmento

(¥ )

“E importante saber
qual o setor que
realmente é
prospero, qual o
setor que tem
demanda, hoje eu
consigo enxergar o
negocio pelo lado da
gestdo do negdcio,
entdo hoje eu acho
que eu superei essa
dificuldade”.

a4 N

Definir seu
publico-alvo

(¥ )

“A dificuldade da
franquia é vocé
escolher um bom
negdcio, mas que ele
ndo esteja saturado,
porque algumas
franquias vocé vé
que os pontos bons,
0s pontos
estratégicos ja estdo
ocupados, vocé tem
que saber onde estd
o publico alvo, quem
é o publico alvo”.

e

¥

N[ N

Transparéncia Comunicagao
por parte da com a
franqueadora franqueadora

)

“a maior dificuldade
no processo é eles
ndo falarem algumas
questdes da
franqueadora, para
néo entregar o
know-how, mas que
sdo fator critico de
decisdo. Faltou uma
maior transparéncia
nos numeros”.

(¥ )

“A maior dificuldade
é com o proprio
franqueador
(comunicagdo e
interagcéo com o
franqueador), porque
as vezes eu mandava
mensagem e néo
tinha retorno”.

a4 N

Ter garantia de
suporte por
parte da
franqueadora

¥

“Que ela me dé um
suporte nota 1000,
um suporte de
exceléncia, porque
sendo néo adianta
vocé fazer uma
franquia, vocé
investe um capital
alto, entdo se ndo for
para ter um suporte
da franqueadora, um
suporte top, dai vocé
sai errando sozinho”,

@ R

Como ajustar o
capital
disponivel ao
negaocio que se

AN

almeja
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; : O que é necessario para que a
' escolha de uma franquia seja

certeira?

Py A
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Encontrar franqueadora que dé suporte de qualidade;
Munir-se de todas as informagdes e estudos possiveis;
Avaliar todas as variaveis que afetam o negécio;

Estudar o universo das franquias e verificar se é adequado ao seu
perfil;

Conhecer o mercado no qual quer abrir a franquia;
Franqueadora deve apresentar estudo da regiao;
Analisar a viabilidade financeira;

Visitar franqueados e concorrentes;

Ter nogdes claras de gerenciamento;

CID\CI A experiéncia
P\ P‘\ do potencial franqueado

“A franqueadora tem obrigagdo, no meu entendimento, de apresentar
estudos estatisticos da regi@o e ndo de qualquer jeito, porque se eu
comprar a franquia de qualquer jeito, sem estudo, sem preparagéo de
territorio e monto e dd errado e dai? Como fica? Se ela nGo me passar
confianga, de que eu vou montar em determinada regiéo e vou ter
resultados, é complicado.”

“Buscar vdrios tipos de informagdes para vocé se alinhar.

O Sebrae ajuda bastante, o site ajuda mais que o presencial, porque o
site do Sebrae tem bastante informagdo, no presencial eu ja ndo tive
essa reciproca’.

“E muito vdlido vocé se valer das informacdes de livros, de sites, das
redes sociais, do SEBRAE, da ABF, de outros drgdos como esses,
procurar o Sindicato dos segmentos. Vocé buscar fontes, seja de
instituicdes publicas ou privadas que te dé subsidios, livros, cursos,
podcasts, que te dé muita fonte de informagdo. Fazer pequenos cursos
eu também acho que é vdlido, para vocé ter as no¢des bdsicas para
gerenciar os seus funciondrios. Visitas a empresas potenciais
concorrentes”.
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N POTENCIAIS
FRANQUEADOS

Preparo necessario para gerir o negocio

o

Saber gerir
pessoas

“Hoje temos que
focar muito na
gestdo de pessoas e
estar aberto as
novas perspectivas,
evoluir, buscar
conhecimento,
inovagdo”.

o

Conhecimento
administrativo
e de gestao
financeira

E fundamental
saber cuidar da a
saude financeira

do negdcio.

Esperam suporte
da franqueadora.

o.

comunicagao
entre

franqueado e

franqueadora

“Eu acho que o
principal é o canal
de comunicagéo
entre o franqueado
e a franqueadora,
tem que ter bem
claro esse canal de
comunicagdo, é
complicado se vocé
ndo tiver o suporte
na hora que vocé
estd ali”.

Aprimorar a
pratica do dia-
a-dia com
suporte da
franqueadora

“Eu tenho um bom
conhecimento, ja
trabalhei em banco,
hoje trabalho em
consultoria na drea
financeira, entéo eu
tenho um bom
conhecimento. Mas
uma coisa é a teoria,
outra coisa é a prdtica,
é isso que eu busco na
franquia o know-

how, expertise deles, a

prdtica”.

Desenvolver
competéncias em
todas as areas do
empreendimento

“Eu acho que a pessoa
precisa ter resiliéncia,
determinagdo, estudar
sobre gestdo, sobre
lideranga, sobre
financas, sobre
marketing, sobre
vendas, ter um minimo
de competéncias, tem
que ter a no¢do de tudo
isso para poder fazer a
gestdo”.

o

Ter alguma
expertise no
mundo
empresarial

Consideram
transicao de
empregado para
empresario

dificil sem
preparo anterior.
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Sente-se preparado para gerir o negocio?

POTENCIAIS
FRANQUEADOS

De modo geral, os
potenciais franqueados
sentem-se preparados
para gerir um negocio.

A autoconfianca decorre,
especialmente, da
experiéncia e da busca de
informacdes e estudo sobre
franquias e
empreendedorismo de
modo geral. A maioria ja
realizou cursos e
capacitagoes em diferentes
areas de gestao.

<
ABF

Buscou apoio do
SEBRAE e/ou da ABF?

I
\

“emn2)

v' Os participantes ja realizaram cursos,
capacitacdes, consultorias e frequentaram
eventos do SEBRAE, embora nao
necessariamente sobre franchising.

v" A ABF é menos conhecida, mas parte importante
dos potenciais franqueados “ja ouviu falar” ou
participou de Feiras da Associacao.

v' Consideram o apoio de entidades como o
SEBRAE e ABF fundamental no sucesso no
universo empresarial — especialmente aqueles
gue nao tém experiéncia anterior com
empreendedorismo.



POTENCIAIS
FRANQUEADOS

Para quem ainda esta na duvida para adquirir
um franquia — ou que desistiu: o que faltou?

o Dificuldade em escolher o setor do negdcio. Um dos participantes
buscou apoio na Feira da ABF, porém sentiu-se perdido em meio a
muitas opc¢oes e nao teve auxilio para delinear um perfil de negdcio.

o Dificuldade em encontrar franquias pra cidades menores (menos de
50 mil habitantes).

o Complexidade dos processos estabelecidos pela franqueadora:
buscam algo simples.

o Encontrar o perfil certo de negdcio, com sua identidade;

o Ainda ndao encontraram franqueadora que transmitisse segurancga
no suporte ao futuro franqueado.

o Falta amadurecer a capacidade empreendedora, para quem nao é
do ramo.



Sintese final




Sintese — principais desafios

FRANQUEADORES

Sentem que o principal
desafio é selecionar com
qualidade e engajar o
franqueado.

Ressentem-se com
franqueados que nao
valorizam seu know-how.

Gostariam que o
franqgueado chegasse
com maior nogao das
responsabilidades e do
modelo de negdcio de
franquia.

ol

POTENCIAIS
FRANQUEADORES

Sao cautelosos, pois tém
muito apreco pelo seu
negdcio e temem
“desvirtua-lo” com o
franqueamento.

Alguns querem testar
filiais antes de franquear;

Tem medo de perder o
controle do negécio;

Sao otimistas quanto a
sua capacidade de gestao,
mas desconfiam dos
futuros franqueados.

ER

FRANQUEADOS

A gestdo de pessoas é o
principal desafio.

Sentem que a

franqueadora nao entende

as dores do franqueado.

Almejam melhor
comunicagdao com a
franqueadora;

Ressentem-se por a
franqueadora nao
considerar diferencas de

contexto na sua gestdo de

franquias.

o

oy

POTENCIAIS
FRANQUEADOS

Buscam uma franquia por
ser “um caminho ja
trilhado” e representar
menor risco.

O suporte da franqueadora
também é um ponto
destacado.

Sentem dificuldade em
escolher uma franquia — seja
por falta de informacdes das
franqueadoras, seja por
dificuldade em definir o
perfil de negdcio almejado.



A pesquisa Qualitativa Oportunidades e
1 ~ desafios de franqueados e franqueadores no
Reallzagao Brasil € um produto da Unidade de Gestao
Estratégica e Inteligéncia do Sebrae Nacional,

com apoio da Unidade de Competitividade.

Equipe Sebrae
Kennyston Lago kennyston.lago@sebrae.com.br

Karen Sitta Karen.sitta@sebrae.com.br
Equipe ABF

Fabiana Estrela fabiana.estrela@abf.com.br
Karla Vieira karla.vieira@abf.com.br

)

ASSOCIAGAO
,)ABF BRASILEIRA DE SE
FRANCHISING
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