FRANCHISING
NO BRASIL

SAIBA COMO
APROVEITAR ESSA
OPORTUNIDADE
DE NEGOCIO!




Hoje em dia, investir em uma franquia
Vantagens de marca consolidada no mercado,

com planos de negdcio e processos

bem estruturados e boas estimativas de

de ser um

franqueado retorno, € uma otima alternativa para
quem deseja empreender e ser dono do

seu proprio negdcio.

Segundo dados da ABF (Associacdo
Brasileira de Franchising), em 2018
o setor de franquias cresceu 7%
em faturamento em rela¢do ao ano
anterior e a previsao para 2019 é
otimista! Estima-se fechar o ano
presente em um aumento de 8% a
10% no faturamento do setor.

Portanto, o sucesso do mercado de
franchising no Brasil € notavel e esta
em constante crescimento, se tornando
uma étima oportunidade de negdcio para
aquele que esta interessado em abrir

sua franquia, € preciso entender suas
responsabilidades como gestor e lider.

Elaboramos um conteldo
completo para vocé entender
tudo sobre franquias e como se
preparar para este novo desafio!




FRANCHISING:

uma grande
oportunidade de

negocio para voce!




MARCELO LOMBARDO
CEO DA OMIE

Uil v “Foi em abril de 2017 que

Ty

anunciamos a marca histdrica
de 100 unidades franqueadas da
Omie, ano em que marcamos um
ciclo de crescimento de 295%
ao ano, em média, nos ultimos
3 anos - e praticamente apenas
por através das nossas franquias.

»

O futuro do mercado de franchising

no Brasil, com certeza, € seguro e
promissor. Segundo a ABF, o setor
registrou em 2018 um faturamento meédio
de, aproximadamente, R$ 160 bilhdes,
distribuidos em mais de 140 mil unidades
de cerca de 2.800 marcas franqueadoras.



https://blog.omie.com.br/blog/o-amadurecimento-da-franchising-brasileira
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Para 2019, ha uma estimativa de fechar

O ano com uma expansao entre 5% e 6%
no ndmero de unidades e uma alta de

1% no numero de redes franqueadoras,
aumentando o faturamento do setor entre

8% a 10%. E, de acordo com a ABF, menos
da metade dos municipios brasileiros
possui alguma franquia, ou seja, ainda ha
muito para explorar!

E um fato que, em pleno século XXI,
um dos setores com maior expansao no
mundo das franquias, € o de tecnologia.
Hoje em dia, praticamente tudo a nossa
volta, funciona através da tecnologia
digital e inteligéncia artificial, ou seja,

ja faz parte do nosso cotidiano e isso
esta abrindo muitas oportunidades de
negdcio para quem entende do ramo.



COMO FUNCIONA
‘e quais as vantagens
de ter uma franquia?




O modelo

de
Franquias

O modelo de franquias ¢ praticado em
duas partes, sendo uma o Franqueado
(vocé!) e outra o Franqueador (dono da
marca). O franqueador da ao franqueado o
direito de uso da marca e de comercializacdao
dos seus produtos em uma gestdo individual
do negdcio, porém seguindo algumas normas
e processos pré-estabelecidos e estruturados
por ele, para garantir que o modelo siga 0s
padrdes determinados.

Por isso, se vocé prefere empreender
contando com todo o apoio operacional
de quem ja conhece o mercado que
VOCE ira atuar, as franquias sao uma
boa opc¢ao.

A maior vantagem de se trabalhar
em um modelo de negdcio como
esse € a seguranca!




Imagina trabalhar com uma operacdo ja testada
e consolidada no mercado, eliminando algumas
etapas no processo de criar e gerir um negocio
que seja rentavel, recebendo do franqueador
todo o aprendizado necessario para tocar a sua
franquia. Isso quer dizer que toda a operacado,
plano de negdcios e processos que envolvem a
marca ja foram pensados, testados e aplicados
por diversas pessoas, sendo replicados para as
franquias, o que facilita muito que o franqueado
encontre todo o suporte que ele precisa para
fazer seu negdcio decolar!

Além disso, mesmo depois de aberta,
sua franquia podera contar com o
apoio da franqueadora em relacdo a
treinamentos, acompanhamento de
resultados, novas acdes e orientacoes
para o seu hegdcio sempre que for
preciso.




MARCELO LOMBARDO Como resultado, temos uma oportunidade

CEO DA OMIE de negdcio com muito mais chance de
s : : aceitacdo dos clientes e menos risco de
grande massa de clientes ainda L _ e
demanda um trabalho corpo a rejeicdo do mercado. Afinal, a marcaja é
corpo para comprar, um esforco conhecida por muitas pessoas, que sabem
[ole Ko N Lol F LI E Il el SObre a qualidade e precos, principalmente,
decisores ou que garanta a entrega O que torna mais facil conquistar novos

do servico na ponta. Dessa forma,
a maquina de vendas através de
canais vem ganhando muito mais

relevancia como alternativa viavel.”

clientes assim que abrir sua unidade.

Segundo o SEBRAE, a taxa de mortalidade
de franquias hoje no Brasil fica por volta
dos 5%, muito diferente dos 70% das
micro, pequenas e médias empresas
(MPME’s) que fecham com menos de 5
anos, principalmente por falta de uma boa
gestdo e de um planejamento estratégico.

E é claro que, para ser um
franqueado de sucesso, voceé precisa
ter conhecimento multidisciplinar,
entender e gostar de trabalhar no
ramo de atividade que escolheu. Nao
basta apenas acreditar que sera um
negdcio rentavel!

O franchising € um mercado
colaborativo, assim, o
crescimento da marca também é
O Seu crescimento e vice-e-versa.
Sempre lembre-se disso.



https://blog.omie.com.br/blog/ferramentas-planejamento-gestao-empresarial

EXISTEO PERFIL

de franqueado




Tudo vai depender das determinacoes dos
franqueadores, pois cada um tem as suas
particularidades. Porém, ndo existe férmula
magica para se ter sucesso nessa empreitada,
é preciso ter conhecimentos e habilidades
importantes que garantam a estabilidade e a
continuidade do seu negdcio.

Para ser um franqueado
Omie, por exemplo,

aqui vao algumas

dicas baseadas nas
caracteristicas dos nossos
parceiros franqueados:

B ESPIRITO EMPREENDEDOR

E preciso gostar muito de empreender! Um dos pontos
fortes dos nossos parceiros, € o perfil empreendedor,
com grande capacidade analitica para gerir o negdcio

e monitorar as tendéncias de mercado. Ter afinidade
com o setor de tecnologia e gostar de atualidades,
também sdo um dos requisitos-base do perfil ideal,

ja que todo 0 NOSSO ecossistema comecga com a
parceria com os contadores. Além, claro, de possuir
conhecimentos em administra¢do para poder expandir
O seu negocio sem comprometer o seu fluxo de caixa.
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B PERFIL COMERCIAL

Aqui também vale um bom entendimento

de estratégias e técnicas comerciais, que te
ajudem a formar uma equipe de vendas de alta
performance e para poder participar ativamente
das acoes comerciais da marca Omie, de forma
que sua unidade continue sempre performando e
participando da efetividade dessas estrategias.

B GESTAO DE
NEGOCIOS E EQUIPES

Um bom franqueado precisa ser um bom
gestor e gostar muito de pessoas! Na Omie,
gerimos negocios e pessoas, portanto, é
preciso saber liderar seus funcionarios de
forma humanizada e, claro, com foco em
resultados, mas sempre baseada na empatia
e no trabalho em equipe, para manté-los
engajados e motivados e cultivando os
nossos valores.

B PAIXAO PELO QUE FAZ

Alem de tudo que ja citamos, ter paixao pelo que

faz e pela “mdo na massa” sdo essenciais para que
vocé alcance os melhores resultados. Trabalhar com
O que gosta, se atualizar dos assuntos e tendéncias
do mercado no setor de tecnologia, buscar inovagao
e manter sempre uma comunicagdo de confianca
com seu consultor Omie, podem ser a chave do

seu sucesso (assim como ja € para 0s NOSsOs atuais
parceiros!). E muito importante saber gerenciar crises,
aceitar mudancas e se adaptar as novas experiéncias.
Mantenha sempre os olhos atentos as novas
oportunidades de aprimorar sua unidade.
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B RELACIONAMENTO
COM CONTABILIDADE

Ter conhecimentos de contabilidade é um ponto
importante dos nossos parceiros franqueados.
Nossas parcerias com os escritorios de
contabilidade sdo geradas, principalmente,

a partir da confianca que os contadores tém
sobre vocé, franqueado.

Ndo € preciso ter faculdade ou mesmo
conhecimentos aprofundados, porém,
é preciso interesse sobre o tema,
pesquisar sobre novas tecnologias
deste setor, quais sdo as principais
dificuldades que um contador possui
no seu dia-a-dia e apresentar a solucdo
com firmeza e seguranca.

B ETERNO APRENDIZ

Aqui vivemos em uma eterna escola,
onde somos alunos todos os dias.

E preciso vivenciar todos os tipos de
experiéncia, aprender com os erros,
se alegrar com os acertos e sempre
buscar energia para enfrentar o
dia-a-dia de trabalho duro.




Em nossa rede, energia € o que ndo falta!
Somos participativos, temos senso de dono
e a responsabilidade de sempre dar o nosso
melhor, afinal, franchising € colabora¢do. Seu
sucesso, € o sucesso de todos.

B CONSULTORES
E EMPRESARIOS

Temos alguns perfis muito fortes dentro

do nosso quadro de franqueados, dentre
eles, consultores empresariais e financeiros,
contadores, empresarios que ja atuam no
setor de tecnologia ou PME’s e até pequenos
desenvolvedores que buscam uma nova
ferramenta para PME’s. S3o setores que estdo
diretamente ligados a nossa solucdo. Ou seja,
sdo inumeras as possibilidades, se vocé tem
um perfil empreendedor. Ser um franqueado
Omie, com certeza, é uma delas.
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'QUANTO CUSTA

ter uma franquia?




Dentro do custo de uma franquia deve-se considerar
desde a taxa de franquia inicial até a manutencdo
periddica do seu negdcio, como, por exemplo, o
pagamento de seus funcionarios. Cada marca determina
seu valor minimo de investimento e valores a serem
cobrados mensalmente do franqueado, como, por
exemplo, royalties e outras taxas pelo uso da marca e
publicidade. E possivel encontrar uma grande variedade
de oportunidades hoje no mercado, mas, basicamente,
Seus Ccustos serao:

B Taxa de Franquia, pago ao franqueador
via contrato;

B Taxas mensais pré-acordadas em

]

H

contrato pelo uso da marca; s s

Pagamento de funcionarios;
Manutencao do local, como aluguel
e Impostos.

Antes de fechar qualquer contrato, reveja
todo o investimento que sera necessario,
taxas envolvidas e a porcentagem do
franqueador. Faca uma analise do seu
capital de giro para a manutenc¢do da
unidade e também verifique se vocé

tem uma reserva de emergéncia para
eventualidades. E preciso conseguir
manter o negdcio, certo?
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' RESPONSABILIDADES
- Franqueado
- & Franqueador




Agora que vocé ja sabe como funciona uma
franquia e quais 0s passos necessarios para
tirar seu sonho de empreender do papel, €
importante ter em mente quais serao as suas
responsabilidades e quais serdo do franqueador.
Lembrando que, a relagdo entre vocés precisa
ser o mais harmonica e transparente possivel
para que os resultados sejam satisfatorios,
afinal, ja falamos aqui sobre o franchising ser um
modelo de negdcio colaborativo, certo? Entdo,
vamos as responsabilidades:

O franqueado

deve:

Seguir o padrdo, ou seja, manter a operagao
rodando dentro das normas definidas pela
marca e estar ciente de tudo o que acontece
na sua unidade e com seus funcionarios para
evitar sair dos processos definidos, seguindo
os modelos e politicas da empresa até em
pequenas acoes que queira promover.
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Analisar e estudar periodicamente o publico da
sua regido de atuacdo para se manter atualizado
de suas necessidades e preferéncias, tanto para
buscar novos projetos de aquisicdo de novos
clientes, quanto para o time de marketing do
franqueador atuar com a criacdo de diferenciais
e acoes para nutrir seu funil de vendas.

Cuidar da saude financeira da unidade, afinal,

0 sucesso dela depende exclusivamente do
franqueado e do quanto ele se dedicaa uma

boa administracdo e cuidado com o fluxo de

caixa da sua franquia, sempre tendo em mente o
quanto ele precisa de capital para manter o seu
negocio funcionando, desde as taxas periodicas ao
franqueador até o pagamento de salarios.

Basicamente, a rotina do franqueado sera gerir
0 hegdcio, cuidar da equipe, estar em contato
com clientes e outros prestadores de servicos,
resolver problemas do dia-a-dia e manter rotina
da operacdo funcionando conforme as normas
da marca.
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Definir e validar o modelo de negdcio
O franqueador a ser replicado para as franquias e
estabelecer as normas que devem ser
padronizadas para os franqueados.

deve:

Dar treinamento e capacitar, seja o
responsavel pela franquia quanto a sua
equipe, dentro dos processos, méetodos
utilizados na sua operacdo e de tudo o
que envolve a marca como um todo.
Estes treinamentos podem ser presenciais
ou online e é muito importante que
estejam sempre atualizados, para que o
modelo de negdcio ndo se perca entre
as unidades e mantenha os franqueados
sempre prontos para atuar no mercado
de forma padronizada.

—
O



Dar suporte e apoiar o franqueado sempre
no que for necessario, estabelecendo metas
e 0os ajudando a chegar até elas atraves de
acompanhamento do seu desempenho

e resultados, oferecendo consultoria e
mantendo um canal aberto para duvidas,
ajudando-o a cumprir as normas e

politicas definidas, sempre respeitando sua
individualidade e liberdade de trabalho!

O franqueador é o responsavel pela sua
imagem, gestdo, produtos e metodos de
trabalho que a marca desenvolveu, ou seja, é
ele quem precisa oferecer toda a base para
que o franqueado possa gerenciar bem sua
unidade, mantendo e valorizando ainda mais
a sua marca.
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4

QUAL A IMPORTANCIA

da relacao
Franqueado &
Franqueador?




“O sucesso de uma rede de
franquias depende do bom

Aqui, voltamos a repetir.
Franchising € um mercado
colaborativo. E atraves do

relacionamento entre franqueador

e franqueado. Afinal de contas,

trabalho em equipe e da

é isso que aprimora o trabalho transparéncia que a relacdo
em conjunto. Manter interesses entre as partes envolvidas

alinhados por um objetivo de se torna uma parceria de

rede em comum é algo que
exige confiarica e muito, mas
muito dialogn.”

comprometimento mutuo,
pOis 0 sucesso de um depende
do trabalho do outro.

O franqueador depende do investimento do
franqueado para expandir sua rede e, por
outro lado, o franqueado precisa de todo

o suporte do franqueador para continuar
operando sua unidade.

Credibilidade e confianca se adquire a

partir de 4 pilares principais: proximidade,
duracdo, intensidade e frequéncia. E
extremamente importante definir o melhor
canal de comunicagdo entre vocés e manté-
lo sempre aberto na busca da confianca
mutua entre vocés. Aqui vdo algumas opcoes
bastante usadas:
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B Contato moderado, via e-mail,
Intranet, murais, outros;

B Aplicativos e sites de mensagem
instantanea, como WhatsApp, SMS,
Slack, outros;

B Reunides e novos treinamentos
periddicos pré definidos
em calendario.

Logo, ndo faltam op¢oes para aprimorar o
relacionamento entre voce e o franqueador.
Na Omie, elegemos um consultor especialista
em gestdo e vendas para ser responsavel
pela sua unidade e ser seu brago direito
durante toda a jornada, prestando suporte,
participando de negociagdes estratégicas,
comemorando as pequenas vitorias e
ajudando em qualquer dificuldade, sempre
mantendo a qualidade e exclusividade do
atendimento.

Acreditamos que, compartilhar os mesmos
valores e se unir em relagdo a metas e estilos
de trabalho faz com que a confianga entre
ambas as partes seja mais solida, o que
significa o sucesso da marca, se tornando

um chamativo e porta de entrada para novos
investidores, colaborando para o crescimento
de franqueado e franqueador juntos.
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" QUAIS DESAFIOS

- vou enfrentar como
- franqueado?




Um dos maiores desafios sera, num modo
geral, a sua nova rotina como empresario
responsavel por uma franquia. Ou seja, é
preciso entender e respeitar a fundo as regras
e padroes do franqueador para manter a
esséncia do negdcio, mas ndo se assuste, vocé
sera capacitado para isso!

Tendo todo o suporte adequado do
franqueador com uma boa equipe

de consultores, vocé tera todas as
orientacoes e diretrizes para organizar os
processos e melhorar os seus resultados.

Tudo isso somado a treinamentos
assertivos, que também te ajudardo no
inicio e no seu processo de capacitacdo.

Por isso, tire sempre todas as suas duvidas e
exponha suas dificuldades para a equipe do
franqueador logo de inicio, alinhe todas as
expectativas de ambas as partes e sempre
recorra ao franqueador em caso de novos
questionamentos e sugestoes.




Outro grande desafio sera o de gerir pessoas. O
sucesso da sua franquia esta diretamente ligado as
pessoas que fazem parte da sua equipe e o0 quanto elas
estdo motivadas e engajadas trabalhando com vocé,
mas manter um time vestindo a camisa ndo € tarefa
facil. E preciso ter dedicaciio e manter um ambiente
harmonioso, criando estratégias inovadoras que gerem
engajamento e sempre reconhecendo o trabalho da
sua equipe, tornando-o0s mais produtivos e mantendo-
0s 0s satisfeitos com as tarefas do seu dia a dia. Equipe
engajada é o que leva a bons resultados.

Ao longo da sua jornada, novos desafios irdo surgir.
Esteja preparado e evite descasos com sua equipe

ou com o franqueador por falta de tempo e outras
ocupacoes. Dedique-se ao seu negocio em tempo
integral, pelo menos nos primeiros anos. E neste
momento que podem surgir ddvidas e alguns
empecilhos e, portanto, a sua equipe pode precisar de
vocé. Dessa forma, vocé tera uma visdo ampla da sua
unidade, sendo capaz de gerenciar o0 tempo e execucao
das atividades, evitando prejuizos e criando mais
estabilidade para o seu negdcio, podendo entdo ter
mais flexibilidade de horarios, se precisar.
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Por fim, mas ndo menos importante, tenha pleno
conhecimento da area financeira do seu negocio.
Esteja a par de todas as movimentacoes, valores a
receber e recursos utilizados internamente para ndo
criar buracos no seu fluxo de caixa. Entenda quais
sdo suas receitas e despesas, conheca e analise os
numeros do seu negdcio para ter a garantia de que
a conta vai fechar no fim do més e realize acoes
estrategicas com base nessas informacoes.

Como dica, esteja sempre aberto a mudancas e novas
acoes propostas pelo franqueador, aceite bem os
feedbacks, sejam positivos ou negativos. Tudo sempre
sera com o objetivo de melhoria e evolu¢do. Sempre
tenha o franqueador como seu aliado, assim, temos o
cenario ideal para uma boa representacdo da marca!
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DICAS QUE VOCE

precisa saber
antes de abrir
uma franquia




Primeira dica:
encontre

o ramo certo
para voce!

O setor de franchising abrange diversos ramos de
atividades organizados em 10 setores, segundo

a ABF. Portanto, € imprescindivel que vocé
pesquise e conheca as areas que mais combinam
com vocé. Eleja os pontos principais que vdo

ser considerados na sua escolha, como gostos
pessoais, habilidades, expertise e encontre os
ramos de maior afinidade.

Reveja a missdo, visdo e os valores

das empresas que atuam no ramo de
franchising e que est3ao no seu leque de
opc¢oes. Eles estdo de acordo com os seus
valores pessoais? Se encaixam nas suas
estratégias? Tenha em mente que vocé esta
abrindo uma nova unidade de uma marca ja
consolidada e com valores estabelecidos. Eles
precisam ir de encontro aos seus.
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O mercado que vocé escolheu esta crescendo ou
declinando? Conhecer o potencial do mercado
que voce ira atuar € de extrema importancia

na hora de tragar suas estratégias e encontrar
Ouftra a melhor oportunidade. E aqui que vocé vai

dica

conhecer o seu publico-alvo e identificar se ele
esta presente na area que vocé deseja abrir a nova
[ ) ) 4 . ~ , .
Importante e: unidade, ndo comprometendo a sua estratégia.

Se tratando da drea de abertura da sua unidade, além

de publico-alvo, outro ponto a ser avaliado € o risco de
saturacdo do mercado, que pode acabar ocorrendo tanto
entre marcas concorrentes quanto entre as proprias
franquias, o que acaba sendo muito comum sem um

bom planejamento. Sempre pesquise muito bem o local
onde vocé pretende instalar a sua unidade e consulte um
especialista do franqueador para avaliar a regido, evitando
o risco de invadir a area de outra unidade.

Planeje uma visita tecnica em outras unidades para
entender como funcionam. Converse com outros
franqueados da rede, desde os responsaveis até

os atendentes e outros membros da equipe. Faga
perguntas sobre o produto, clientes e até sobre
faturamento, se houver abertura para isso. E muito
importante ver tudo acontecendo na pratica.
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Ultima dica,
e Ao menos

importante

Ndo esqueca de conhecer a sua concorréncial!
Pesquise, leia bastante, faca comparagoes entre
elas e entenda quais sdo suas diferencas.

Entenda o prazo de retorno de investimento.
Aqui, algumas pessoas acabam esquecendo
deste calculo ou calculam errado o periodo de
retorno do lucro, obtendo um resultado irreal e
pego de surpresa no meio do caminho.

Por isso, ressaltamos mais uma vez a importancia
de sempre connsultar um especialista da rede

de franquias que vocé tem interesse. Ele é quem
podera avaliar um prazo de retorno realista dos
seus investimentos iniciais e te direcionar em
casos de retornos mais demorados (também
esteja preparado para isso!) para que vocé ndo
perca seu ponto de vendas.
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E AGORA?
- Como eu faco para
~abrir uma franquia?




Siga os
proximos

7 passos:

PASSO 1
CADASTRO

Primeiro de tudo, vocé precisa preencher

uma ficha de cadastro, geralmente online,

com detalhes de registro, profissdao, tempo de
mercado e outras informacdes relevantes para
que a marca possa analisar o seu perfil. Quanto
mais perguntas, mais detalhista tende a ser o
processo do franqueador, o que significa um
maior cuidado que pode fazer toda a diferenca
na abertura da franquia, reduzindo a chance de
vocé ndo se adaptar ao hovo negocio.
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PASSO 2
O PRIMEIRO ENCONTRO

Se vocé for aprovado no primeiro registro como

um possivel franqueado, o proximo passo € ter um
encontro presencial com um consultor da marca. E
nesse momento que as duvidas devem ser expostas e
trazendo pontos importantes, por exemplo, a média
de tempo do payback, se existe algum manual do
franqueado com boas praticas para atingir esta média,
qual tipo de suporte oferecido pela franqueadora,
dentre outras. Enfim, reserve um bom tempo para
essa reunido e traga todas as suas duvidas.

PASSO 3
DATAS E SERVICOS

No primeiro encontro ja é possivel prever algumas
datas, como, por exemplo, qual periodo estimado
para o franqueado montar e preparar a sua unidade,
bem como estimar uma data para inicio das
atividades. Assim, ja € possivel prever alguns prazos
de entrega e até prever datas de retornos financeiros
e lucros da unidade. Por isso, € importante neste
momento alinhar muito bem as prdximas entregas e
prazos de ambas as parte.
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PASSO 4
CONTRATO

Alem dos prazos definidos na primeira reunido, é
importante estruturar estes prazos no contrato,
principalmente, definir as responsabilidades e
obrigacoes de ambas as partes, taxas periddicas e
inicial, local de atuacdo e validade do contrato. Leia
tudo com atencdo e tire todas as ddvidas.

Geralmente, o franqueador ja possui uma equipe
contabil e juridica que cuida dos tramites e utiliza
um modelo de contrato padrao, porém, sempre
vale a pena conversar com um especialista externo
de sua confianga antes de assinar, garantindo que
ndo havera nenhuma brecha.

PASSO 5
ESCOLHENDO O LOCAL

Na hora de escolher um ponto de atuagdo para a sua
unidade, sempre procure um lugar que seja de facil
acesso, com boa movimentacao e fluxo de pessoas.
Avalie a atividade econOmica e o perfil de mercado da
regido, se existem concorrentes e procure saber quais
sdo as caracteristicas e perfis culturais dos consumidores
da regizo, para ter a garantia de bons retornos. E
importante também avaliar o transito no caminho até a
franquia, tempo médio de trajeto e acesso a pontos de
transporte publico, garantindo o conforto e locomog¢ao
da sua equipe.
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PASSO 6
A LOCACAO DO ESPACO

O aluguel do espaco faz parte do processo de
abertura da franquia antes da sua inauguracao.
E uma necessidade que precisa ser tratada direto
com 0OS responsaveis e representantes dos imoveis
Ou centros comerciais.

Alem disso, lembre-se que também pode haver
a necessidade de aluguel/compra de maquinario
Ou equipamentos, que precisam estar em pleno
funcionamento no dia da inauguracdo. Se atente
ao definir prazos, na entrega destes materiais e
na formalizacdo do contrato com o franqueado
considerando essas datas, também certificando-
se de ter tudo instalado e funcionando a tempo.

PASSO 7
VOLTA AS AULAS: TREINAMENTO
DO FRANQUEADO E EQUIPE

ApOs a breve imersao sobre o novo universo que
pensa adentrar, feita quando estava procurando por
um investimento que realmente valesse a pena, o
futuro franqueado precisara ter uma forte rotina de
estudos, incentivando seus funcionarios a fazer o
mesmo, para que ele e todos da equipe tenham os
conhecimentos necessarios para tornar a franquia
cada vez mais produtiva e rentavel.
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Com o objetivo de compreender detalhes da marca
que agora vocCe ira representar, se adequar as rotinas
e replicar os padr@es da rede, é muito importante
fazer os treinamentos in-company ou por plataforma
EAD que a rede franqueadora disponibiliza. Isso sera
fundamental para o sucesso da franquia! Uma vez

que vocé e sua equipe tenham dominio do modelo

de negdcio, publico-alvo, concorréncia e outras
particularidades do mercado inserido, a tendéncia é o
seu novo empreendimento crescer exponencialmente.

E a volta as aulas ndo acabam por ai! Vocé ainda tera de
criar uma rotina de aprendizado continuo para seu time
estar sempre atualizado com as técnicas utilizadas pela
equipe da matriz, além de estar cada vez mais nivelado
e especializado nos mais diversos conhecimentos e
habilidades para se operar uma franquia, das chamadas
soft e hard skills. Estamos falando em desenvolvimento
de planejamento estratégico, técnicas de vendas, boas
praticas de gestdo, interpessoalidade, trabalho em
equipe, lideranca e muitas outras habilidades.

' .
O aprendizado continuo € um valor em / ‘
comum nas empresas que mais crescem /
no mundo, assim te pergunto, quanto vocé //
esta disposto a aprender e desaprender? i/
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CONSTRUINDO
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Cuidar do seu time, transforma-lo em uma maquina
de vender e manté-lo produtivo ndo é tarefa facil,
mas deve ser um dos seus principais objetivos ao
abrir uma franquia de tecnologia ou mesmo de
outro nicho, para alcancar o sucesso e conquistar
grandes resultados.

Bateu um desespero por ai?! Calma, vamos dar toda
ajuda necessaria para comecar e tornar sua franquia,
uma verdadeira maquina de vendas.

BOM ATENDIMENTO

Primeiro de tudo, muitos lideres buscam indmeras
estratégias de vendas para desenvolver na sua equipe e
acabam se esquecendo do basico: fidelizacdo. Segundo
pesquisas, mais de 80% dos clientes migram para a
concorréncia devido ao mal atendimento. Para isso, é
preciso foco no cliente e capacitar toda a sua equipe
que possui algum tipo de contato com os clientes (ndo
apenas o time comercial!) para Ihes oferecer uma 6tima
experiéncia de ponta a ponta.
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CULTURA DE ALTO DESEMPENHO

Para construir uma equipe de alto desempenho é preciso
ensina-la a gerenciar o tempo de forma que aumente

a sua produtividade. Alguns pequenos detalhes podem
fazer a diferenca, como: criar e organizar uma agenda de
tarefas, desativar alertas do celular em certos periodos,
eliminar prazos muito longos, focar em uma tarefa por vez,
programar o seu dia no fim do expediente anterior, entre
outras. Pequenas mudancas nos habitos podem fazer toda a
diferenca na produtividade da sua equipe!

CONHECA SEU PUBLICO-ALVO

Outro ponto importantissimo: conhecer seu
publico e suas necessidades, para que sua equipe
trabalhe de forma personalizada e mais eficaz,
criando boas ofertas e definindo o melhor canal
de comunicac¢do com eles, obtendo um melhor
atendimento e chegando a fidelizacdo, que ja
falamos aqui.
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DEFINA METAS

DESAFIADORAS (E REAIS!)

Criar uma meta é um grande passo na hora de
impulsionar sua equipe de vendas. Vendedor gosta de
desafio. Mas ndo se esqueca de definir metas realmente
alcancaveis e com prazo bem definido. Vocé também
pode pedir ajuda para o seu consultor na hora de definir
as metas desafiadoras da sua equipe para que fique de
acordo com as metas da marca.

HABILIDADE DE NEGOCIAgAO

E TECNICAS DE VENDAS

E preciso entender a necessidade do cliente e focar
nela. Como? Fazendo perguntas estrategicas que
identifiguem essa necessidade, mostrando no que
O seu produto ira ajudar no dia a dia dele e por

fim, fazendo-o sentir a real necessidade de adquirir
0 seu produto. A partir disso, a negociacdo fluira
naturalmente.
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Essa e muitas outras competéncias ja acompanham

o vendedor desde a sua contratacdo, mas € muito
importante que ele passe por novos treinamentos e
conheca as tecnicas de vendas e negociacao utilizadas
pela rede franqueadora. Muitas vezes, a marca possui
uma universidade corporativa, ou alguma outra
plataforma de cursos online, para ensinar as equipes
dos franqueados sobre as técnicas e competéncias
que os vendedores precisam desenvolver para vender
o seu produto da melhor forma.

ACOMPANHE OS INDICADORES
DE DESEMPENHO DA EQUIPE

E nesse momento que vocé vai ter uma vis3o
realista do seu negdcio e do andamento de sua
equipe comercial, pelas taxas de conversdo
(clientes atendidos X vendas fechadas), taxas de
cancelamento, reclamacoes e tudo mais que vocé
considerar importante.

Busque acompanhar esses nimeros
diariamente ou semanalmente, criando
previsdes para ndo perder o timing de
fechar uma venda que precise de uma
negociacao mais incisiva ou para avaliar
se sua unidade vai bater a meta do més.

41



LIDERANCA DE EQUIPE NO
MODELO DE FRANQUIAS

Depois de tudo o que ja falamos sobre gestdo de uma
franquia e todo o cuidado que é preciso ter com a sua
administracdo, ter uma franquia também exige uma boa
gestdo de pessoas, afinal vocé agora € o chefe e precisa
garantir o bom funcionamento da equipe para que a sua
unidade obtenha sucesso!

Por exemplo, se um de seus colaboradores
estiver com um baixo rendimento em
comparagdo aos outros, € preciso conversar e
entender os motivos daquela situa¢do, mostrar
a diferenca entre a expectativa de entrega em
relacdo aos resultados e, assim, buscar o melhor
plano individual para ele, pensando sempre na
sua melhoria, tanto profissional quanto pessoal.

Realize reunides periddicas de desempenho e
identifique o que eles precisam, se € um novo
treinamento, rever alguns detalhes do processo,
receber mentoria de algum funcionario que
tenha bons resultados ou mais tempo de casa,
até mesmo proponha uma visita técnica em outra
unidade ou na propria matriz.

Cuide de seus colaboradores e ofereca para eles
oportunidades reais de desenvolvimento para
ter sempre uma equipe de sucesso e motivada
trabalhando contigo. Seja um lider executor,
gestor e humano, acima de tudo.
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Existe uma lei especifica para esse ramo de atividade, a Lei
de Franquias 8.955/94, onde franqueado e franqueador
possuem obrigacdes antes, durante e apds a abertura

da franquia. E importante ter conhecimento sobre essa
lei, mas € no contrato que voceé vai estabelecer com o
franqueador todas as regras de pagamento de royalties,
definir regido de atuagdo, produtos e servicos a serem
comercializados e tudo mais. Entdo, fique atento!

Para assegurar ainda mais o processo, existe um documento
chamado Circular de Oferta de Franquia (COF), que é emitido
pelo franqueador que tem por objetivo esclarecer e apresentar
todos os dados exigidos na Lei de Franquias. A partir dele, o
franqueado podera ter todo o direcionamento do seu futuro
negocio, em pontos como:

Estimativa do valor do investimento inicial e das taxas
obrigatdrias direcionados para a abertura da unidade;
Estimativa do valor de taxas periddicas pagas por ele e pelo
franqueador, como royalties, taxa de publicidade, comissoes,
entre outras;

Balanco financeiro dos dois anos anteriores para que ele
comprove, em numeros, as vantagens de abrir sua franquia;
As regras que as partes devem seguir no periodo ativo da
unidade, descrevendo todas as entregas, prazos, taxas,
COMpPromissos para manter o ponto ativo e em crescimento;
Validar suas responsabilidades e as do franqueador.




Importante ressaltar que, uma das informacdes mais
importantes que deve ser detalhada na COF, é o valor e

forma de pagamento da taxa de franquia, que € a cobranca

da concessdo da marca para o franqueado, pago em um

valor Unico e fixo na abertura de franquia, podendo variar de
acordo com o tipo de franquia, segmento e ramo de atividade,
dentre outros quesitos determinados pelo franqueador.

Sem a Circular de Oferta de Franquia, ou com informacdes
faltantes no documento de registro, existe o risco de
anulacdo do contrato ou mesmo devolugdo de quantias
ganhas, o que pode ser um grande prejuizo para ambas

as partes. Por isso, lembre-se de sempre consultar um
especialista externo na hora de analisar estes documentos e
vamos em frente!
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ABRINDO
UMA
FRANQUIA OMIE!




Se vocé chegou até aqui, é sinal de que ja deve estar
bem préximo de tirar o seu sonho de comecar ou
voltar a empreender do papel, ndo €? Pois entdo,
aqui vao alguns (bons!) motivos para vocé abrir ja a
sua franquia Omie:

B RECEITA RECORRENTE

Vocé vende uma vez o produto e recebe a
comissdo todos 0s meses em que o cliente
permanecer ativo com a marca.

B ECOSSISTEMA

Temos um modelo de negdcio preparado em

um ecossistema perfeito entre empresarios e
contadores, tudo para vocé viver seu pleno potencial
empreendedor e nunca ficar sem clientes potenciais
para trabalhar. Omie é uma plataforma de gestdo
online ilimitada, com acesso a servicos financeiros,
integracdo com o contador e que ajuda 0 empresario a
desenvolver as melhores praticas no seu segmento. A
integracdo automatica com o contador ainda permite
maior seguranca no envio de informacgodes e mais
tempo livre para a contabilidade trabalhar de forma
estratégica e consultiva com seu cliente. Omie fornece
ainda educacdo empreendedora para empresarios e
contadores e todo o suporte necessario para alavancar
0S seus negocios, de ponta a ponta.
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B PRODUTO

O Omie € o melhor ERP para as pequenas e médias
empresas e é totalmente integrado com a contabilidade,
os contadores e clientes amam!

B APP STORE

Nosso diferencial € ter um produto que atende a maioria
dos setores atuantes no Brasil e ainda contar com uma
loja de aplicativos cheia de outros produtos para melhorar

ainda mais a eficiéncia da gestdo dos seus clientes, a Omie.

Store. Nossa loja conta com mais de 30 aplicativos que
irdo complementar as funcionalidades do Omie de forma
integrada, agilizando ainda mais o seu processo. Temos
aplicativos para diversas categorias, como restaurantes,
frente de loja, hotéis, loja virtual, produtividade,
transporte e muito mais!

B SUPORTE E TREINAMENTO

Nosso suporte € o Unico com indice de 99% de
aprovacgdo no Brasil, para um sistema de gestdo. Somos
referéncia em atendimento e suporte de qualidade para
nossos clientes. E além disso, temos uma equipe de
especialistas de produto preparados para te atender da
melhor maneira possivel, dando treinamentos assertivos
e acompanhando seu pipeline, seus resultados e o
crescimento da sua unidade.
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B SOMOS A MAIOR REDE DE FRANQUIAS
NO MERCADO DE ERP PARA PMES DA
AMERICA LATINA!

E ja contamos com mais de 110 unidades pelo Brasil!
Prazer, somos Omie! Somos uma plataforma de
gestdo que ajuda contadores e empreendedores a
experimentarem uma gestdo mais eficiente no seu dia-
a-dia, em um software 100% na nuvem, integrado a
contabilidade e tudo isso de forma simples, intuitiva e
eficiente. Temos como propdsito gerar prosperidade
ao empreendedor brasileiro!

Sabe qual € uma das principais diferencas entre uma
pequena/média empresa que prospera e outras que
ndo? A produtividade!

Imagina seu cliente podendo gerenciar a empresa de
onde estiver, com um dashboard completo de gestdo
para tomada de decisdes estratégicas de forma rapida

e mais assertiva, sem se preocupar com limites de
usuarios, lancamentos ou emissdo de NF-es e boletos,
muito menos com a seguranca dessas informacoes,
afinal, guardamos todas elas no Data Center mais seguro
do mundo, o Amazon Web Services.

49


https://www.omie.com.br/
https://www.omie.com.br/

O contador é seu maior aliado, pois dentro do nosso
ecossistema, buscamos parcerias estratégicas com
escritorios de contabilidade que nos indicam seus
clientes para implantacdo do Omie, que € totalmente
integrado com qualquer software contabil do mercado.

E o que eles ganham em troca? Uma reducdo de 70%, ou
mais, de retrabalho e redigitacdo, economizando muito
mais tempo e podendo investir em outros produtos de
contabilidade para seus clientes, como consultorias, BPO
financeiro, e outras infinitas possibilidades.

Portanto, seu cliente conta com uma plataforma de
gestdo completa, de ponta a ponta, desde a identificacdo
de novas oportunidades de venda no CRM, passando
pela emissdo das notas fiscais e boletos (vendas e
servicos) e toda a conciliagdo bancaria no financeiro.

Alem de também contar com um mddulo de compras
com identificacdo e entrada de notas fiscais de entrada
automatica, facilitando muito a vida de quem precisa
realizar gestdo de estoque. Demais, ne?
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MARCELO LOMBARDO
CEO DA OMIE

“O segredo de uma rede de
canais altamente escalavel é um
modelo operacional simples para o
representante. Quanto menos coisa esta
a cargo dele, mais facil de treina-los e

menor o risco de erros, além de termos
um ramp up (tempo para o time da
unidade ficar produtivo) bem menor.
[...] Resumindo, um canal é como um
filho. Vocé é responsavel por educa-lo,
determinar e controlar seus limites e ele
sempre sera a prioridade da sua casa.”

Concluindo, a Omie tem tudo o0 que vocé precisa
para se tornar o proximo franqueado de sucesso!
Converse com um de nossos especialistas para
entender qual é o melhor negdcio pra vocé

e junte-se a empresa de tecnologia que mais
cresce no Brasil!
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