CAPITULO 7

CONTRATOS DE
FRANCHISING




FRANCHISING

¢+ Franchising de Primeira Geracao: Distribui¢do automével,
distribuicdo de combustiveis...

¢ Franchising de Segunda Geracao (Business- Format
Franchising): A importancia do sistema de negocio

¢ Definicao de Business- Format Franchising: ‘“Relacao
continuada entre franchisador e franchisado que inclui nao
apenas o produto, servico € marca, mas o conjunto do
sistema de negdcio — plano e estratégia de marketing,
manuais € normas de operacoes, controlo de qualidade e
comunicagao continuada em ambos os sentidos”



FRANCHISING

Marca, Imagem
Servi¢o Estandardizado
Territorio Definido

Relacao Continua



VANTAGENS E DESVANTAGENS DO
FRANCHISING

Contratos de Franchising

Vantagens

Desvantagens

Penetracao rapida no mercado

Controlo inferior ao do investimento directo
(embora por norma superior ao
do licenciamento)

Reduzido risco de entrada no mercado

Exigéncia de prestacio de apoio continuado

Aproveitamento de um método estandardizado
de marketing e de uma imagem distintiva

Alguma possibilidade de criacio de concorrentes

Rigoroso controlo de custos

Necessidade de dispor a partida de uma imagem
e de um conceito de negécio testados
€ transponivels internacionalmente

Rapidez de expansio internacional da rede

Dificuldade de adaptagio a contextos culturais
diferentes

Motivacao de franchisee para o desenvolvimento
do negocio

Exigéncias de protecciao dos direitos de
¢ - 1 el
propriedade industrial e intelectual.

Conhecimento do mercado local pelo franchisee

Possibilidade de remuneracio elevada e multipla




ABORDAGENS AO
FRANCHISING
INTERNACIONAL

¢ Direct Franchising

¢ Master Franchising

“» Area Development

o Joint- Venture

** Filial detida a 100% (WOA)



OPERACOES PROPRIAS vs.
FRANCHISADAS

¢ Compreensao do mercado
¢ Recursos proprios

¢ Percepc¢ao do risco

“* Facilidade de entrada

¢ Existéncia de franchisados potenciais



DESENCADEADORES DA
OPCAO PELO FRANCHISING

¢ Expansao mercado doméstico
“* Percepcao de saturacdo do mercado doméstico
¢ Efeito demonstracao de cadeias internacionais
“* Experiéncia como franchisado

¢+ Abordagem por estrangeiros

A OPCAO PELO FRANCHISING E CADA VEZ MAIS COMUM
E A INTERNACIONALIZACAO MAIS RAPIDA



DECISOES PRE-ENTRADA

v" Forma organizacional a adoptar

v’ Preparacdo do modelo de contrato

v" Protecc¢io da propriedade intelectual (nomeadamente marcas)
v Como construir o pacote de franchising?

v' Pesquisa de potenciais franchisados

v" Avaliar condi¢Oes de operacio (teste e eventual adaptagdo dos
componentes do pacote, avaliacdo de fontes de aprovisionamento...)



ADAPTACAQO vs.
ESTANDARDIZACAO

Adaptacio Estandardizacao
= Cultura = Consisténcia
= Gostos / Preferéncias " Qualidade
= Quadro legal = Conceito de Negocio
» Caracterist. Mercado " Imagem
| Acg6es Concorrentes u SiStemaS utﬂizadOS
= Especificidades = Acg¢Oes promocionais

" L6gica de replicacao

¢ A estandardizacio € inerente a 16gica do franchising
¢ Replicar o ‘template’ e s6 depois adaptar face a experiéncia
recolhida



DESAFIOS DA
IMPLEMENTACAO

¢ A consisténcia do sistema de negdcio

“* A seleccao dos franchisados

¢ O controlo dos franchisados

“* A capacidade de fornecer apoio continuado

¢ A capacidade de adaptacio



1)
2)
3)

4)
5)
6)
7)
8)

9)

ASPECTOS RELEVANTES NA OPCAO PELO
FRANCHISING COMO FORMA DE
EXPANSAO INTERNACIONAL

Individualidade e reconhecimento da imagem
Teste prévio no mercado nacional

Defini¢ao de uma abordagem global de neg6cio bem
protegida e facilmente transferivel

Facilidades de replicacao internacional do sistema
Promoc¢do continuada da imagem

Manuten¢ao da necessidade

Selecc¢do dos “franchisees”

Capacidade financeira para eventuais adaptacoes do sistema
a mercados externos e para a promog¢ao

Capacidade de promogao

10) Respeito pelo quadro legal dos paises de destino



