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VANITELLI

APRESENTACAO

Um negdcio que cresce

com

magine transformar a experiéncia que

vocé construiu em sua empresa em um

método que outros empreendedores
consigam aplicar. Essa € uma das grandes
possibilidades do franchising: ampliar a
presenca de uma marca, preservando
padrdes e criando uma relacéao empresarial

estruturada com investidores locais.

Mas franquear nao significa simplesmente
vender o direito de usar um nome. Exige
demonstrar viabilidade, desenhar processos,
organizar contratos, treinar pessoas,
estruturar suporte e planejar a expansao. A
oportunidade é relevante justamente porque
precisa de preparacao.

A PERGUNTA DESTE E-BOOK

Este guia foi criado pela Vanitelli Consultoria
de Expansao para ajudar empresarios a
compreender as vantagens, os cuidados e as
etapas da transformacao de um negocio em
rede. Ele apresenta fundamentos historicos,
remuneracao do franqueador, documentos,
estruturacao, expansao comercial e

tendéncias futuras.

A linguagem é pratica e direta. Exemplos
financeiros sao ilustrativos; dados de
mercado sao identificados por sua fonte. O
material ndo substitui estudo financeiro
individualizado nem orientacao juridica

especifica.

O seu negdcio estd apenas pronto para crescer ou

também estd pronto para ser reproduzido com
qualidade por outras pessoas?

DO NEGOCIO A REDE DE FRANQUIAS

02 /30



& VANITELLI

ROTEIRO DE LEITURA

O que vocé vai descobrir

00 ROTEIRO DE LEITURA

Ol
02
0o
04
0o
06
O/¢
08
09

Histéria e fundamentos
De onde veio o modelo, como chegou ao Brasil e o que define uma franquia empresarial.

O que a empresa ganha
Os ganhos reais de franquear, e os sinais de que ainda nao é a hora.

Prontiddo para franquear

O que precisa estar comprovado na operacao antes de abrir a primeira unidade franqueada.

Modelo econémico
Taxas, royalties, fornecimento e a diferenca entre receita e lucro na franqueadora.

Documentos e seguranca juridica
A Lei de Franquias, a COF, contratos, marca e 0s manuais que sustentam a rede.

Como formatar uma rede

As etapas de formatacgao: diagndstico, modelo de unidade, financas, treinamento e suporte.

Expansio comercial

Do posicionamento da oportunidade a retengao da rede, passando pela venda e pela
inauguracao.

Consultoria e governanca
Por que buscar apoio especializado e como avaliar quem vai estruturar sua rede.

Tendéncias e futuro
Os movimentos que vao definir a franquia competitiva nos préoximos anos.

Ao final, vocé encontrara os caminhos para avaliar a prontidao do seu negdcio,
além de referéncias para aprofundar sua analise.
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@ VANITELLI 7 TEMAS RESTE CAR{TULO

CAPIiTULO 01

Historia e fundamentos

De onde veio o modelo, como chegou ao Brasil € o que define
uma franquia empresarial.

A origem do franchising

ideia de permitir que empresarios independentes comercializem produtos sob uma

marca comum ganhou for¢a no século XIX. Um caso histdrico frequentemente citado

€ o da Singer, que ampliou a distribuicao de maquinas de costura por comerciantes
locais. Ainda nao era o sistema completo de franquias atual, mas ja apareciam dois
ingredientes centrais: a forga de uma marca conhecida e a capacidade de expandir sem

operar diretamente cada ponto de venda.

A evolugdo mostra que o valor de uma rede estd tanto no método que
pode ser replicado quanto no nome que aparece na fachada.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros, como
esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?
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VANITELLI HISTORIA E FUNDAMENTOS

Da distribuicio ao modelo de
negocio

abricantes de bebidas, automodveis e outros produtos passaram a usar redes

de parceiros para chegar a mercados distantes. Com o tempo, a relagao

deixou de envolver apenas revenda. Surgiram padroes de atendimento,
identidade visual, processos, treinamento, publicidade e acompanhamento. O
franqueador passou a oferecer um sistema de operacao, enquanto o franqueado
assumia o investimento e a gestao local. Essa passagem da distribuicao de produtos

para a transferéncia de um modelo de negdcio definiu o franchising moderno.

A pergunta essencial deixou de ser “quem pode vender o
produto?” e passou a ser “quem conseqgue operar o método?”.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI HISTORIA E FUNDAMENTOS

O caso McDonald's

crescimento do McDonald's ajudou a tornar conhecida a franquia de formato

de negdcio. Mais importante do que vender hamburgueres era conseguir

repetir processos, abastecimento, treinamento e experiéncia do cliente em
pontos distintos. Isso exigiu rotinas minuciosas e controle da qualidade. O exemplo
demonstra que uma rede nao se sustenta somente por uma marca famosa: precisa
converter conhecimento operacional em procedimentos que pessoas diferentes

consigam executar de modo consistente.

A grande licdo ndo € copiar o produto, mas aprender a

documentar e transmitir o método.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI HISTORIA E FUNDAMENTOS

Como o modelo chegou ao
Brasil

o Brasil, experiéncias de franquia foram surgindo ao longo do seculo XX,

com maior organizacao do setor a partir dos anos 1980. A Associacao

Brasileira de Franchising foi fundada em 1987, e a legislacao especifica
passou a disciplinar a relacao entre franqueador e franqueado nos anos 1990. Desde
entdo, o mercado se diversificou: alimentacao, educacao, saude, servicos, limpeza,

beleza, tecnologia e muitos outros segmentos adotaram formatos franqueaveis.

A presenga das franquias em setores variados mostra que o
modelo depende mais de replicabilidade do que de um tipo
especifico de produto.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI HISTORIA E FUNDAMENTOS

O franchising no Brasil hoje

egundo a ABF, o setor faturou R$ 301,7 bilhées em 2025, reunindo

aproximadamente 202,4 mil operagdes e 3.297 redes. Sa0 numeros

expressivos, mas nao significam que toda franquia tera sucesso. O
desempenho depende de mercado, localizacao, capital, gestao e capacidade do
franqueador de prestar suporte. Os indicadores setoriais ajudam a dimensionar a

atividade, nao a prever o resultado de uma marca especifica.

RS 5017 2021 3.29(

faturamento do setor em 2025 operacoes em redes de franquia ativas
funcionamento

Fonte: ABF, desempenho do franchising 2025.

Os dados sdo referéncia de contexto. A viabilidade de cada
rede deve ser demonstrada com niimeros proprios e premissas
verificdveis.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?
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VANITELLI HISTORIA E FUNDAMENTOS

O que é uma franquia
empresarial

ela legislagao brasileira, franquia envolve a autorizagao de uso de marcas e

outros direitos de propriedade intelectual, associada ao direito de produzir ou

distribuir produtos e servicos e ao uso de métodos e sistemas desenvolvidos
pelo franqueador, mediante remuneracao direta ou indireta. Franqueador e
franqueado sao empresarios distintos. O contrato define direitos, deveres, limites e
condicdes de utilizacao do sistema. A franquia nao € apenas uma autorizacao para

usar um logotipo.

Um modelo de franquia precisa integrar marca, confiecimento,
padroes, obrigacdes e suporte de forma contratualmente

coerente.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI HISTORIA E FUNDAMENTOS

Franqueador e franqueado

franqueador desenvolve e mantém o sistema: posicionamento, padroes,

treinamento, inovacgao, tecnologia, suprimentos e suporte. O franqueado

investe na unidade, monta a equipe e cuida da operacao cotidiana, dentro
das regras da rede. As partes tém interesses comuns, mas responsabilidades
diferentes. Quando a divisao nao é clara, aparecem conflitos sobre resultados,
decisdes e expectativa de atendimento. Por isso, é essencial descrever tudo desde o

processo de selecao.

Uma boa parceria depende de responsabilidades explicitas e de

comunicagdo continua, ndo de promessas vagas.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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@ VANITELLI 7 TEMAS NESTE CAPITULO

CAPITULO 02

O que aempresa ganha
Os ganhos reais de franquear, e.0s sinais de que ainda nao € a
hora.

Crescer além da operacio prépria

abertura de filiais proprias consome capital, atencao gerencial e capacidade de

execucao. Na franquia, o investidor local normalmente aporta os recursos para

implantagao e opera sua unidade conforme o sistema definido. Isso permite ao
franqueador ampliar a presenga geografica com outra distribuicao de responsabilidades e
investimentos. Contudo, a franqueadora também precisa investir em estrutura central,

treinamento, tecnologia e suporte para acompanhar o crescimento.

Franquear pode reduzir o capital exigido por nova unidade, mas ndo
elimina o custo de construir e manter uma rede.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros, como
esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?
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VANITELLI O QUE A EMPRESA GANHA

Ganhar velocidade territorial

ma empresa local pode ter dificuldade para abrir operacées em cidades

distantes, sobretudo quando ndo conhece o mercado imobiliario ou o

comportamento do consumidor. O franqueado pode trazer conhecimento
regional, relacionamentos e dedicacao a praca. Com processo seletivo consistente e
planejamento de territérios, esse conhecimento acelera a expansao. Crescer rapido
sem suporte ou sem critérios, porém, multiplica problemas em vez de

oportunidades.

Velocidade de abertura deve ser equilibrada com capacidade
de implantacdo e acompanhamento de cada unidade.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI O QUE A EMPRESA GANHA

Compartilhar o investimento

o modelo tradicional de franquia, a implantacao de uma nova unidade

costuma ser financiada pelo franqueado. Isso altera a estrutura de capital da

expansao, mas nao transforma o negocio em uma operagao sem
investimento para a franqueadora. Serao necessarios profissionais, sistemas,
documentos, visitas, marketing e administragao da rede. Além disso, 0 modelo
precisa gerar rentabilidade suficiente para sustentar simultaneamente o franqueado

e a franqueadora.

A pergunta ndo é apenas quanto custa abrir uma loja: € quanto

custa manter uma rede sauddvel.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI O QUE A EMPRESA GANHA

Criar receitas recorrentes

ma unidade propria gera receita operacional diretamente para sua empresa.

Em uma rede de franquias, o franqueador pode receber royalties e outras

receitas legitimas previstas no contrato, além de eventuais receitas de
fornecimento. Parte desse fluxo pode se repetir més apds més enquanto as
unidades estiverem operando. A recorréncia cria previsibilidade potencial, mas
depende de adimpléncia, permanéncia dos franqueados, vendas e da economia do

sistema.

Receita recorrente so é sustentdvel quando o valor entreque
pela franqueadora justifica a remuneragdo cobrada.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI O QUE A EMPRESA GANHA

Fortalecer a marca

ada unidade passa a funcionar como um ponto de contato da marca com

consumidores, fornecedores e comunidades locais. Uma rede bem alinhada

pode ampliar lembranca, confianca e poder de negociagao. Entretanto, o
crescimento também aumenta a exposicao a falhas. Um atendimento ruim em uma
cidade pode afetar a reputacao de toda a rede. Por isso, expansao e protecao da

marca precisam caminhar juntas.

O efeito de rede é positivo quando hd padrado; sem ele, a escala
pode espalhar erros de maneira acelerada.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI O QUE A EMPRESA GANHA

Valor empresarial e escala

ma empresa com meétodo replicavel, processos claros e receitas previsiveis

pode se tornar mais atraente para investidores e parceiros estratégicos. Isso

nao significa que franquear automaticamente aumentara o valor da empresa.
Avaliacdes consideram qualidade dos contratos, indicadores, capacidade de
crescimento, governanga, risco de concentracao e geracao de caixa. Uma rede
grande, mas desorganizada, pode valer menos do que uma menor e bem
administrada.

Quantidade de unidades é uma métrica. Qualidade da rede e
geracgdo sustentdvel de caixa sdo fatores decisivos.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI O QUE A EMPRESA GANHA

Quando nio vale franquear

Iguns negdcios dependem excessivamente do talento pessoal do fundador,

operam com margens pequenas ou ainda hao demonstraram demanda

estavel. Outros mudam de procedimento a todo momento ou necessitam de
supervisao presencial impossivel de escalar. Nesses casos, franquear cedo pode
comprometer a marca e prejudicar investidores. Primeiro é preciso corrigir o modelo,
validar a economia e padronizar os processos. Dizer “ainda nao" pode ser uma

decisao estratégica inteligente.

Uma rede franquedvel deve consequir ensinar seu método,
medir resultados e apoiar terceiros sem depender do fundador
em cada decisdo.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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@ VANITELLI 8 TEMAS NESTE CAPITULO

CAPiTULO 03

Prontidao para franquear

O que precisa estar comprovado na operacao antes de abrir a
primeira unidade franqueada.

Ter um negécio comprovado

existéncia de uma unidade lucrativa € um bom ponto de partida, mas nao prova

sozinha que o conceito funciona em mercados diferentes. E preciso verificar

histérico de vendas, sazonalidade, custos, qualidade de atendimento e capacidade
de gestao. Um resultado excepcional produzido pelo dono, por um imével privilegiado ou
por condi¢gdes temporarias talvez nao seja replicavel. A validagao busca separar vantagens

reais do modelo de circunstancias dificeis de reproduzir.

Peca evidéncias mensais e perqunte que parte do resultado
permaneceria sem a presenca didria do fundador.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros, como
esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?
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VANITELLI PRONTIDAO PARA FRANQUEAR

Produto com demanda
consistente

ranquias precisam oferecer algo que consumidores desejem comprar de

forma recorrente ou com fluxo previsivel de demanda. Modismos podem gerar

crescimento inicial, mas perder forca rapidamente. E recomendavel analisar
tamanho do mercado, frequéncia de compra, concorréncia, diferenciacao e
sensibilidade a precos. A expansao aumenta a importancia da previsibilidade de

abastecimento e da adaptacao controlada a perfis regionais.

Um bom produto é importante; um mercado amplo e uma
proposta competitiva duradoura sdo igualmente necessdrios.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES

DO NEGOCIO A REDE DE FRANQUIAS 19 /20



VANITELLI PRONTIDAO PARA FRANQUEAR

Margem suficiente para todos

a unidade franqueada existirao custos de operacao, tributos, investimentos,

taxas da rede e remuneracao do capital. O modelo precisa continuar

economicamente atraente depois de incluir royalties, marketing e custos
reais de operacao. Ao mesmo tempo, a franqueadora deve obter recursos para
financiar sua equipe e seus servicos. Se a unidade so6 funciona sem as taxas, ainda

nao existe um modelo de franquia financeiramente resolvido.

Simule diferentes niveis de faturamento e faca testes de
sensibilidade antes de definir qualquer taxa.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES

DO NEGOCIO A REDE DE FRANQUIAS 20 /80



VANITELLI PRONTIDAO PARA FRANQUEAR

Padronizacio operacional

rocessos claros reduzem a dependéncia de improvisacao e melhoram a

consisténcia da experiéncia. Isso envolve atendimento, compras, estoque,

qualidade, contratacao, vendas, seguranga, pos-venda e rotinas gerenciais.
N&o basta escrever instrucdes genéricas. E necessario identificar pontos criticos,
definir responsaveis e testar se o procedimento pode ser executado por alguem que
nao participou de sua criagao. O padrao deve ser rigoroso no essencial e flexivel

onde a adaptacao é permitida.

Se duas equipes executam a mesma instrucgdo de maneiras
incompativeis, o procedimento ainda precisa ser aperfeicoado.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI PRONTIDAO PARA FRANQUEAR

Fornecimento e logistica

ma rede em expansao precisa garantir que seus insumos, equipamentos e

produtos cheguem a diferentes cidades com qualidade, prazo e custo

adequados. A estrutura de compras pode incluir fornecedores homologados,
centros de distribuicao ou producao centralizada. Em qualquer formato, convém
prever substituicdes, contingéncias e critérios transparentes de aquisi¢ao. Falhas de

logistica podem inviabilizar unidades que parecem promissoras na planilha.

O custo colocado na porta do franqueado importa mais do que
um preco de fdbrica isolado.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES

DO NEGOCIO A REDE DE FRANQUIAS 22 /80



VANITELLI PRONTIDAO PARA FRANQUEAR

Tecnologia e indicadores

medida que a rede cresce, informacdes dispersas em mensagens e planilhas

isoladas dificultam decisdes. Sistemas de vendas, suporte, treinamento,

indicadores e gestao documental permitem acompanhar padrées e identificar
desvios. Tecnologia util € aquela que melhora o processo, € nao a que apenas cria
novas telas. Antes de escolher plataformas, defina quais dados a franqueadora

precisa receber e o que fara com eles.

Construa uma rotina de indicadores com faturamento,
margem, satisfacdo, conformidade e evolucgdo das unidades.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI PRONTIDAO PARA FRANQUEAR

Equipe de franqueadora

dministrar uma unidade e administrar uma rede sao trabalhos diferentes. A

franqueadora precisara lidar com selecao de candidatos, implantacao,

treinamento, acompanhamento, inovacao, relacionamento, conflitos e
evolucao do modelo. Algumas funcdes podem ser terceirizadas inicialmente, mas a
responsabilidade estratégica permanece central. Uma expansao comercial bem-
sucedida que nao seja acompanhada pela capacidade de suporte pode gerar

desgaste e fechamento de unidades.

Dimensione a equipe central para os proximos estdgios de
expansdo, ndo apenas para a primeira venda.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI PRONTIDAO PARA FRANQUEAR

O teste da operacio piloto

ma unidade piloto, propria ou estruturada com finalidade de validacao,

permite testar manuais, treinamento, produtividade, equipamentos, layout e

indicadores antes de replicar o conceito. O objetivo nao € produzir uma
vitrine artificial, mas expor dificuldades reais. Todo ajuste relevante deve ser
incorporado ao modelo e comunicado com clareza. Testar a operacao em condicoes
normais reduz a chance de vender uma expectativa que a rede nao consegue

cumprir.

Trate os erros do piloto como informagdo valiosa, e ndo como

fatos que precisam ser escondidos.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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@ VANITELLI 9 TEMAS NESTE CAPITULO

CAPiTULO 04

Modelo econdmico

Taxas, royalties, fornecimento e a diferenca entre receita e lucro
na franqueadora.

O investimento inicial do franqueado

investimento de implantacao costuma reunir taxa inicial, obras, mobiliario,

equipamentos, tecnologia, estoque inicial, despesas pré-operacionais e capital de

giro. A composi¢cao muda conforme o segmento e o formato da unidade. Publicar
apenas um valor minimo sem esclarecer premissas pode induzir interpretacoes
equivocadas. Um projeto responsavel apresenta intervalos e explica o que esta ou nao

incluido, especialmente gastos com ponto comercial e operagao até o equilibrio.

O investimento informado ao candidato deve ser coerente com
orcamentos e com as experiéncias efetivas da operagdo.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros, como
esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?
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VANITELLI MODELO ECONOMICO

O que é taxa de franquia

taxa inicial costuma remunerar o ingresso no sistema, 0 acesso a marca e ao

conhecimento desenvolvido e atividades de selegcao, capacitacao e

implantacao, conforme o contrato. Ela nao deve ser definida apenas porque
uma concorrente cobra determinado valor. E necessario analisar percepcao de valor,
esforco de entrega, posicionamento competitivo e equilibrio econémico. Taxa
elevada pode dificultar a atracao de bons candidatos; taxa baixa pode nao financiar

as obrigagdes assumidas.

Deixe documentado exatamente o que o franqueado recebe em
troca do pagamento inicial.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES

DO NEGOCIO A REDE DE FRANQUIAS 27 /80



VANITELLI MODELO ECONOMICO

O que sdo royalties

oyalties sao pagamentos periédicos pela utilizacao continua do sistema e

pelas atividades vinculadas ao direito de franquia, conforme o instrumento

contratual. Podem ser calculados sobre faturamento bruto, por valor fixo ou
por outros critérios claramente definidos. A escolha altera riscos e incentivos.
Percentual sobre vendas acompanha o tamanho da operacao; cobranca fixa facilita

previsibilidade, mas pesa proporcionalmente mais em meses fracos.

Compare modelos de cobrancga sob cendrios de receita alta,
média e baixa e avalie a capacidade de pagamento da unidade.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI MODELO ECONOMICO

O que é taxa de marketing

Igumas redes adotam contribuicao para propaganda, publicidade institucional

ou agdes coletivas de marca. A destinacao, critérios de arrecadacao,

administracao e prestacao de contas precisam estar claros nos documentos
do sistema. Essa contribuicdo nao deve ser confundida automaticamente com
receita livre da franqueadora. O franqueado também podera ter obrigacdes de

investimento em marketing local, separadas do fundo ou contribui¢cao central.

Defina quem aprova campanhas, como os recursos sdo
utilizados e como os participantes recebem informacoes sobre

a aplicacao.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI MODELO ECONOMICO

Receitas de fornecimento

eterminados sistemas geram receitas com venda de produtos, insumos,

tecnologia ou equipamentos aos franqueados. Esse modelo pode viabilizar

padronizacao e inovacao, desde que haja transparéncia sobre os vinculos de
fornecimento e os impactos econdmicos. Uma franqueadora excessivamente
dependente de margens ocultas nos insumos tende a criar conflitos de confianca. E
fundamental demonstrar o custo total da operacao e a viabilidade para o

franqueado.

Olhe para a economia completa da relacdo, somando taxas,

compras obrigatorias e demais compromissos.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI MODELO ECONOMICO

Exemplo pratico de royalties

magine uma unidade com faturamento bruto mensal de R$ 100 mil e royalty

contratual de 5% sobre essa base. O pagamento seria de R$ 5 mil no més. Se o

mesmo sistema previsse contribuicdo de 2% para marketing, seriam outros R$ 2
mil. Os R$ 7 mil representam 7% da receita bruta antes de considerar os demais

custos da unidade. Sao numeros ilustrativos, nao taxas recomendadas para todas as

redes.
Faturamento bruto mensal R$ 100.000
Royalty R$ 5.000
Contribuicao de marketing R$ 2.000
au
Total de taxas sobre a receita bruta R$ 7.000

Valores ilustrativos, ndao sao taxas recomendadas.

O percentual suportdvel depende da margem operacional, do
capital empregado e da entrega efetiva do franqueador.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

DO NEGOCIO A REDE DE FRANQUIAS 31 /80



VANITELLI MODELO ECONOMICO

Exemplo de remuneracio da
rede

onsidere uma franqueadora hipotética com 20 unidades ativas, cada uma

faturando R$ 100 mil por més, e royalties de 5% sobre vendas brutas. A

receita bruta mensal de royalties seria de R$ 100 mil, antes de inadimpléncia,
tributos e custos da estrutura central. Recebimentos de taxa inicial, caso ocorram,
seriam esporadicos e nao deveriam ser tratados como receita recorrente. O fundo de

propaganda, quando aplicavel, exige tratamento separado.

20 R$ 100 mil 5% R$ 100 mil

unidades ativas faturamento mensal royalties royalties brutos por més
por unidade

Franqueadora hipotética. Antes de inadimpléncia, tributos e custos da estrutura central.

O niimero de unidades nado determina lucro da franqueadora:
€ necessdrio calcular o custo real de suporte e gestdo.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

DO NEGOCIO A REDE DE FRANQUIAS 32 /80



VANITELLI MODELO ECONOMICO

A diferenca entre receita e lucro

ma taxa cobrada ao franqueado entra como receita para a franqueadora

conforme seu tratamento contratual e contabil, mas nao se converte

integralmente em lucro. A rede arca com pessoal, ferramentas, viagens,
atendimento, treinamento, atualizacao de manuais, juridico e administracao. Também
enfrenta inadimpléncia, cancelamentos e necessidades de reinvestimento. Sem
demonstrativo de resultados especifico da franqueadora, é facil superestimar os

ganhos futuros.

Projete resultado operacional da franqueadora separado do
resultado das unidades franqueadas.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI MODELO ECONOMICO

Payback nio é promessa

razo de retorno € uma estimativa que relaciona investimento e geracao de

caixa, sob determinadas premissas. Ele varia com cidade, execucao,

concorréncia, sazonalidade, custos e desempenho da equipe. Em materiais
comerciais, ndo se deve apresentar um retorno como garantia. E recomendavel
identificar as bases, 0s cenarios e as limitacées de qualquer projecao. Transparéncia

reduz a distancia entre expectativa e experiéncia do futuro franqueado.

Prefira cendrios justificdveis e dados historicos quando
disponiveis; evite apresentar numeros hipotéticos como

resultados realizados.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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@ VANITELLI 9 TEMAS@NESTE CAPSTULO

CAPiTULO 05

Documentos e-seguranca
juridica

A Lei de Franquias, a COF, contratos, marca e 0s manuais que
sustentam a rede.

A Lei de Franquias

Lei n®13.966/2019 disciplina o sistema de franquia empresarial no Brasil. Ela

estabelece requisitos relevantes, principalmente para a Circular de Oferta de

Franquia, conhecida como COF. O marco legal busca melhorar a transparéncia da
relacao antes da contratacao. Entretanto, cumprir a lei nao é apenas reunir papéis: as
informacdes devem corresponder a realidade do modelo e aos direitos que de fato serao

concedidos. Orientacao juridica especializada é indispensavel em decisées contratuais.

A legislacdo € ponto de partida; cada sistema precisa de documentos
que reflitam sua operacgdo especifica.

o PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros, como
esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?
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VANITELLI DOCUMENTOS E SEGURANGA JURIDICA

A Circular de Oferta de
Franquia

COF reune informacdes essenciais para o candidato avaliar a oportunidade

antes de assumir obrigacdes. Ela deve ser redigida em portugués, de forma

objetiva e acessivel, contendo o conjunto de informac¢des determinado pela
Lei n©13.966/2019. Inclui temas como histérico, qualificacao do franqueador,
demonstracdes financeiras, demandas judiciais relevantes, investimentos, taxas,

suporte, territério e situacao de marca. Nao substitui o contrato, mas o antecede.

Uma COF incompleta ou incoerente com a operacdo aumenta
riscos legais e comerciais para toda a rede.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI DOCUMENTOS E SEGURANGA JURIDICA

O prazo legal da COF

omo regra, a COF precisa ser entregue ao candidato pelo menos dez dias

antes da assinatura de contrato ou pré-contrato, ou do pagamento de taxa ao

franqueador ou a pessoa ligada, ressalvada a excecao legal aplicavel a
determinados procedimentos publicos. Esse periodo busca permitir analise prévia e
esclarecimento de duvidas. O descumprimento pode gerar consequéncias juridicas
relevantes, inclusive questionamentos sobre a validade da contratacao e

restituicoes.

dias, no minimo

antes da assinatura do contrato ou pré-contrato, ou de qualquer pagamento
ao franqueador, a COF precisa estar com o candidato.

Crie um processo rastredvel de entrega, recebimento e
contagem de prazo antes de qualquer cobranca ou assinatura.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?
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VANITELLI DOCUMENTOS E SEGURANGA JURIDICA

Contrato de franquia

contrato transforma o modelo de negdcios em regras vinculantes. Ele deve

tratar de duracgao, direitos de uso de marca, pagamentos, implantagao,

treinamento, padrdes operacionais, confidencialidade, territorio, obrigacdes
de fornecimento, fiscalizacao, renovacao, transferéncia e encerramento. Quanto
mais genéricas forem as disposi¢cdes, maior o risco de divergéncia posterior. Um
contrato bem elaborado protege a franqueadora sem criar condi¢cdes inexequiveis

para quem opera a unidade.

O contrato dewve conversar com a COF, os manuais e a
realidade econémica do negdcio, sem contradigoes.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGOES
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VANITELLI DOCUMENTOS E SEGURANGA JURIDICA

Marca registrada ou requerida

marca € um dos principais ativos de uma rede. Antes da expansao, verifique

titularidade, classes pertinentes, abrangéncia dos pedidos ou registros e

possiveis conflitos com terceiros. A lei exige que o franqueador seja titular ou
requerente dos direitos hegociados, ou que esteja expressamente autorizado pelo
titular. Pedido em andamento nao equivale a registro concedido, o que deve ser

comunicado corretamente ao candidato.

Faca andlise de propriedade intelectual e mantenha
informacoées atualizadas sobre processos no INPI.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI DOCUMENTOS E SEGURANGA JURIDICA

Manuais operacionais

S manuais traduzem o conhecimento da empresa em rotinas replicaveis. Em

vez de um volume decorativo de paginas, devem trazer procedimentos

utilizaveis: abertura da unidade, atendimento, execug¢ao do servico, gestao
de estoque, padrdes de qualidade, fechamento, controle de caixa e tratamento de
ocorréncias. Alguns conteudos serao confidenciais e precisarao de acesso
controlado. A utilidade dos manuais deve ser testada durante a implantacao e

atualizada continuamente.

Um manual eficiente reduz perguntas recorrentes e permite
auditoria objetiva dos padroées.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI DOCUMENTOS E SEGURANGA JURIDICA

Manuais de implantacio

periodo entre assinatura e inauguracao concentra decisdes criticas. Um

manual ou trilha de implantagcao pode organizar escolha do ponto, contratos

imobiliarios, obra, projetos, licencas, compras, contratacao, treinamento,
marketing de inauguracao e validacdes finais. A documentacao precisa indicar
prazos, dependéncias e responsaveis. Sem esse método, cada abertura se
transforma em um projeto improvisado, com maior probabilidade de atrasos e gastos

extras.

Controle a implantagdo por marcos de aprovacgdo, e ndo
apenas por uma lista informal de tarefas.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES

DO NEGOCIO A REDE DE FRANQUIAS 41 /80



VANITELLI DOCUMENTOS E SEGURANGA JURIDICA

Documentos comerciais

presentacdes de investimento, materiais de divulgacao e propostas

comerciais precisam explicar a oportunidade com clareza e coeréncia.

Devem apresentar modelo de operacao, perfil do franqueado, faixa de
investimento, suporte, taxas e diferenciais, sem omitir riscos relevantes. Uma
apresentacao bonita ndo corrige numeros frageis ou promessas sem fundamento. O
conteudo comercial deve ser validado com as areas juridica, financeira e operacional

antes de circular.

Promessa comercial deve ser verificdvel e compativel com a
COF e com o contrato.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI DOCUMENTOS E SEGURANGA JURIDICA

Politicas e documentos
complementares

ependendo do setor, a rede pode necessitar de politicas de privacidade,

seguranca da informacao, uso da marca, compras, fornecedores,

atendimento, gestao de dados, publicidade e compliance. Também podem
existir requisitos sanitarios, profissionais, ambientais ou de protecao ao consumidor.
Esses documentos nao substituem os instrumentos obrigatérios da franquia;
complementam a governancga do sistema e ajudam a proteger a experiéncia do

cliente.

Mapeie obrigacées especificas do segmento e evite copiar
documentos de redes com operacgdo diferente.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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@ VANITELLI 10 TEMAS NESTE CAPITULO

CAPIiTULO 06

Como formatar uma rede

As etapas de formatacao: diagnostico, modelo de unidade,
financas, treinamento e suporte.

Diagnéstico de franqueabilidade

ntes da formatacao, € preciso responder se 0 hegécio € replicavel e quais pontos

devem ser fortalecidos. O diagnostico observa demanda, marca, processos,

lucratividade, dependéncia do fundador, fornecedores, equipe, capacidade de
suporte e riscos do setor. O objetivo nao é simplesmente confirmar o desejo de franquear,
mas identificar condicoes, lacunas e limitacdes. Essa analise reduz o risco de transformar

um problema operacional em dezenas de problemas espalhados por cidades diferentes.

Uma decisdo de franquear merece a mesma disciplina que qualquer

investimento estratégico de grande porte.

o PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros, como
esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?
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VANITELLI COMO FORMATAR UMA REDE

Desenho do modelo de unidade

formatacao define como sera a unidade franqueada: area necessaria, layout,

numero de profissionais, equipamentos, linhas de produtos, jornada do

cliente e padrbes de operacao. Em alguns negdcios, faz sentido desenvolver
formatos diferentes, como loja, quiosque ou operacao compacta. Cada um deve ter
economia propria e suportes compativeis. Uma multiplicidade excessiva de formatos

antes da validacao pode dificultar compras, treinamento e controle.

Comece pelo formato mais consistente e s6 amplie o portfolio
quando houver evidéncias suficientes.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI COMO FORMATAR UMA REDE

Pertfil de franqueado ideal

disponibilidade financeira, embora importante, nao basta para selecionar o

parceiro. O perfil pode exigir dedicacao integral, experiéncia de gestao,

habilidade comercial, familiaridade com tecnologia ou capacidade de liderar
equipes. Também devem ser considerados aderéncia aos valores e disposicao para
seqguir padroes. Franqueados com expectativas incompativeis podem gerar conflitos
mesmo quando possuem capital. A selecao deve combinar critérios objetivos e

entrevistas estruturadas.

Definir quem ndo deve comprar a franquia é tdo importante

quanto descrever o candidato ideal.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI COMO FORMATAR UMA REDE

Territorio e potencial de
mercado

ada cidade apresenta populacao, renda, concorréncia, deslocamentos e

padrbées de consumo diferentes. O territério pode envolver exclusividade,

preferéncia ou auséncia de protecao territorial, conforme o modelo e a
documentacao. E necessario avaliar densidade de demanda e capacidade de
atendimento para evitar sobreposicao indevida de unidades. Dados demograficos

ajudam, mas nao substituem validacao comercial do mercado local.

Um bom territorio é aquele com demanda sustentdvel para a
operacdo, ndo simplesmente o maior mapa disponivel.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES

DO NEGOCIO A REDE DE FRANQUIAS 47 /80



VANITELLI COMO FORMATAR UMA REDE

Plano financeiro de unidade

modelagem financeira reune investimento, estimativa de vendas, tributos,

custos variaveis, despesas fixas, taxas de franquia, necessidade de capital e

cenarios. Deve separar numeros historicos, pressupostos e projecées. A
pergunta central é se o franqueado podera operar com margem suficiente e retorno
compativel com o risco. A planilha também ajuda a identificar o faturamento minimo

necessario e 0os pontos de maior sensibilidade.

Uma operagdo vidvel em cendrio otimista pode ser frdqgil
quando as vendas ficam 15% abaixo da previsdo.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI COMO FORMATAR UMA REDE

Plano financeiro da
franqueadora

Iém da economia da unidade, é preciso construir a conta da empresa que vai

administrar a rede. A projecao considera receitas de entrada, royalties,

servicos permitidos e fornecimento, quando aplicavel, além de despesas com
equipe, atendimento, sistemas, viagens, marketing corporativo e tributos. Expansao
lenta, inadimpléncia e maior necessidade de suporte devem ser simuladas. O
objetivo é evitar depender indefinidamente da venda de novas franquias para pagar

a estrutura central.

Uma franqueadora sauddvel precisa ter [0gica economica
sustentdvel mesmo quando hd menos novas assinaturas.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI COMO FORMATAR UMA REDE

Treinamento inicial

reinamento nao € apenas apresentar a histéria da marca. O franqueado e sua

equipe precisam aprender rotinas criticas, atendimento, indicadores, gestao,

uso dos sistemas e padrées de qualidade. Parte da formacao pode ocorrer
online, mas atividades praticas e avaliacao de aprendizagem costumam ser
essenciais. O conteudo deve ser atualizado com base em duvidas reais e falhas
identificadas na operacao. A capacitacao inicial prepara a inauguragcao, mas nao
encerra a obrigacao de evolugao da rede.

Avalie competéncias demonstradas, ndo somente a presenca
dos participantes em horas de aula.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI COMO FORMATAR UMA REDE

Estrutura de suporte

suporte precisa ter canais, responsaveis, prazos e limites definidos. Algumas

situacdes pedem respostas rapidas; outras exigem analise técnica. A

franqueadora deve organizar atendimento operacional, orientacao
comercial, atualizagodes, visitas e comunicacao institucional de acordo com seu
modelo. Prometer suporte “total e irrestrito” tende a criar expectativas impossiveis
de cumprir. Transparéncia sobre escopo € mais util do que uma promessa ampla e

imprecisa.

Descreva o que serd entreque, por quem, com qual frequéncia e

por qual canal.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI COMO FORMATAR UMA REDE

Governanca e indicadores

ma rede gera decisdes coletivas que afetam empresarios distintos.

Governanca significa estabelecer regras para mudangas operacionais,

campanhas, fornecedores, coleta de dados e tratamento de conflitos.
Indicadores permitem identificar tendéncias antes que se transformem em crise.
Comités, reunides e pesquisas podem melhorar o dialogo, desde que nao substituam
a responsabilidade decisoria prevista no contrato. Redes maduras tornam processos

previsiveis e reduzem dependéncia da opiniao individual do fundador.

A qualidade da governanca aparece quando surge uma decisdo
dificil, ndo apenas quando todos concordam.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI COMO FORMATAR UMA REDE

Validacio antes do lancamento

ntes de anunciar a nova franquia, vale revisar contratos, COF, projecoes,

manuais, treinamento, materiais comerciais, fornecedores e capacidade de

implantacdo. Um ensaio completo do processo de venda e abertura revela
inconsisténcias entre departamentos. Também é importante verificar se os
responsaveis sabem conduzir as etapas e responder duvidas frequentes. Lancar
sem esse alinhamento pode criar obrigacées que a operacao ainda ndo consegue

cumprir.

A melhor estreia é aquela em que a estrutura jd conseque
entregar o que o comercial anuncia.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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@ VANITELLI 9 TEMAS NESTE CAPIiT@JLO

CAPIiTULO 07

Expansio comercial

Do posicionamento da oportunidade,a retencao da rede,
passando pela venda e pela inauguracao.

Formatac¢éio nio é expansio

ormatar significa estruturar o sistema. Expandir significa conquistar os franqueados

adequados, formalizar contratos, abrir unidades e acompanhar a execugao territorial.

Sao competéncias complementares, mas diferentes. Uma rede pode ter documentos
impecaveis e nao conseguir atrair candidatos; outra pode vender rapidamente e falhar na
implantacao. A estratégia precisa integrar oferta, comercial, juridico, implantacao e suporte,

respeitando a capacidade real da empresa.

Antes de acelerar vendas, verifique quantas inauguracgoes a
estrutura conseque absorver com qualidade.

o PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros, como

esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?
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VANITELLI EXPANSAO COMERCIAL

Posicionamento da
oportunidade

ma franquia compete por capital e atencao com diversas alternativas de

investimento e trabalho. O posicionamento precisa explicar para quem € o

modelo, qual problema resolve, por que tem espaco de mercado e quais
competéncias o franqueado precisa reunir. Nao € suficiente anunciar faturamento
potencial ou valor de investimento. Investidores qualificados tendem a buscar

coeréncia entre produto, marca, operacao e suporte prometido.

Ofereca clareza sobre a proposta de negdcio, ndo apenas
slogans sobre independéncia financeira.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI EXPANSAO COMERCIAL

Geracio de interessados

atracao de candidatos pode envolver presenca digital, conteudo educativo,

midia paga, portais especializados, feiras, indicacdes e relacionamento. Cada

canal tem custos e taxas de conversao diferentes. O objetivo nao é apenas
acumular cadastros, mas gerar conversas com pessoas aderentes ao perfil da
franquia. Campanhas sensacionalistas podem aumentar o volume de leads e reduzir

sua qualidade.

Meca custo por candidato qualificado, ndo apenas custo por
formuldrio preenchido.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI EXPANSAO COMERCIAL

Qualificacio de investidores

m processo profissional identifica capacidade financeira, disponibilidade de

gestao, experiéncia, cidade de interesse, horizonte de decisao e expectativas

do candidato. A qualificacao também deve buscar incompatibilidades desde
o inicio. Filtrar bem reduz o esforco de vendas, evita conflitos futuros e protege a
reputacao da marca. O melhor franqueado nao € necessariamente quem tem mais

recursos, mas quem reune capital, competéncia e alinhamento com a rede.

Um processo seletivo rigoroso pode diminuir fechamentos
imediatos e melhorar o desempenhio de longo prazo.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI EXPANSAO COMERCIAL

CRM e processo de vendas

venda de franquias envolve etapas, documentos, prazos e muitos contatos.

Um CRM permite registrar origem do lead, qualificagcao, reunides, objecoes,

COF, prazo legal e decisées. Também possibilita analisar conversao por canal
e prever demanda da equipe de implantacao. Sem registro, o relacionamento pode
depender da memoéria do vendedor e perder consisténcia. Automacao ajuda, mas

mensagens personalizadas continuam importantes em decisdes de alto valor.

O funil comercial precisa refletir etapas legais e consultivas,
ndo so metas de fechamento.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI EXPANSAO COMERCIAL

Escolha de cidades e pracas

brir a primeira franquia em qualquer cidade onde aparece um investidor pode

fragmentar o suporte e aumentar custos. A expansao planejada define

regides prioritarias com base em logistica, concentracdo de demanda,
distancia, concorréncia e capacidade operacional. Pode ser vantajoso consolidar
uma regiao antes de avancar para outra. A demanda do investidor importa, mas

precisa ser conciliada com a estratégia territorial da rede.

Crescimento por oportunidade isolada pode custar mais caro
do que expansdo por clusters regionais.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI EXPANSAO COMERCIAL

Da assinatura a inauguracao

ssinar contratos nao é o fim da expansao: é o inicio de uma etapa operacional

intensa. Selegao e aprovagao do ponto, licengas, reformas, compras,

contratacao, treinamento e marketing exigem coordenacao. A franqueadora
deve acompanhar marcos e antecipar bloqueios. Muitos indicadores comerciais
deveriam considerar unidades efetivamente inauguradas, e nao somente contratos

assinados. A distancia entre esses numeros revela gargalos importantes.

Ponto Licencas Reforma Compras

08

Equipe Treinamento Marketing Inauguracéo

A qualidade da expansdo se mede também pelo percentual de
unidades abertas no prazo e dentro do or¢camento.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?
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VANITELLI EXPANSAO COMERCIAL

Acompanhamento pds-
abertura

S primeiros meses exigem atencao a execugao dos padrdes, vendas,

experiéncia do cliente, estoque, caixa e composicao da equipe. A

franqueadora deve reconhecer dificuldades tipicas do inicio e nao deixar o
novo franqueado isolado. Uma rotina estruturada de acompanhamento pode
antecipar problemas que ainda nao aparecem na receita. Ao mesmo tempo, 0

parceiro precisa assumir sua responsabilidade de gestao local.

A inauqguragdo é um marco comercial; o sucesso da unidade
depende do trabalho que vem depois.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI EXPANSAO COMERCIAL

Retencéo e satistacdo darede

ma rede nao se fortalece apenas com novas vendas. A permanéncia, o

engajamento e os resultados das unidades existentes sustentam a marca e

influenciam futuros candidatos. E importante medir satisfacdo, monitorar
conflitos, comunicar mudancas e oferecer oportunidades de melhoria. O
relacionamento deve ser profissional e transparente, inclusive quando metas nao sao
atingidas. Franqueados satisfeitos e saudaveis podem ser aliados poderosos da

expansao.

A expansdo liquida importa: novas aberturas devem ser
observadas juntamente com encerramentos e transferéncias.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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@ VANITELLI 8 TEMAS NESTE CAPITULO

CAPiTULO 08

Consultoria e governanca

Por que buscar apoio especializado e como avaliar quem vai
estruturar sua rede.

Por que buscar ajuda especializada

ransformar uma operacdo em franquia exige conhecimento multidisciplinar de

estratégia, finangas, processos, marketing, vendas e direito. O empresario conhece

profundamente seu negdécio, mas pode nao ter experiéncia em construir um sistema
para terceiros. A consultoria ajuda a organizar o conhecimento existente, encontrar lacunas
e conectar decisdes que costumam ser tomadas isoladamente. Seu valor nao esta em

substituir a lideranca, e sim em dar método, profundidade e consisténcia ao projeto.

Consultoria séria ndo promete sucesso automdtico; oferece andlise,
estruturacgdo e acompanhamento técnico conforme o escopo

contratado.

o PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros, como
esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?
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VANITELLI CONSULTORIA E GOVERNANCA

O risco de copiar modelos
prontos

ocumentos encontrados na internet ou adaptados de outra franquia podem

parecer solucdes rapidas. Entretanto, cada negocio possui logistica, custos,

tecnologia, obrigacdes e riscos especificos. Uma clausula ou rotina
adequada para uma loja de alimentacao pode ser inadequada para servicos em
domicilio, saude ou ensino. Copiar modelos sem adaptacao gera divergéncias entre
documento e realidade. A estruturacao precisa partir dos dados e processos da

propria empresa.

Padronizar ndo € copiar: é transformar a experiéncia real da
marca em método transmissivel.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI CONSULTORIA E GOVERNANCA

A visio financeira independente

entusiasmo de quem criou um negoécio pode dificultar uma avaliacao

conservadora de suas margens e da capacidade de replicagdao. Uma analise

externa pode identificar custos esquecidos, investimentos subestimados,
fragilidades de caixa e dependéncia de uma condicao particular de mercado. O
objetivo é apresentar cenarios que resistam a perguntas dificeis. Numeros
consistentes ajudam tanto na estruturacao quanto nas futuras negociagcées com
franqueados.

Um bom estudo aponta o que ainda precisa ser corrigido,
mesmo quando isso atrasa o langcamento.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI CONSULTORIA E GOVERNANCA

Integracio entre dreas

taxa definida pelo financeiro influencia o comercial; a promessa feita pelo

comercial cria obrigagdes para o suporte; o fornecedor escolhido altera a

margem do franqueado; o contrato precisa descrever tudo isso corretamente.
Um projeto fragmentado costuma produzir inconsisténcias. A coordenacao das
frentes da unidade as decisdes e ajuda a transformar conhecimento disperso em
sistema. Isso é particularmente importante em empresas nas quais muitas rotinas

ainda dependem do dono.

O sucesso da formatacdo estd na coeréncia entre niimeros,
documentos, operacgdo e discurso de vendas.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI CONSULTORIA E GOVERNANCA

O papel da Vanitelli

Vanitelli atua com consultoria de expansao e pode apoiar a estruturacao do

modelo de franquias, integrando estudo do negdcio, desenho do sistema,

materiais e padrdoes necessarios para a rede. A proposta deve comecar pela
compreensao da empresa, de seus gargalos e de seus objetivos, para entao
construir um caminho compativel com a realidade da operacao. O servico e suas
entregas concretas sao definidos em proposta e contrato, sem promessa automatica

de resultados.

A pergunta inicial ndo é “quantas franquias podemos
vender?”, mas “o que precisa existir para que a rede funcione
bem?”.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES

DO NEGOCIO A REDE DE FRANQUIAS 67 /0



VANITELLI CONSULTORIA E GOVERNANCA

A importancia da implantacio
correta

m projeto bem desenhado perde valor quando a execucao € improvisada. A

implantacao do modelo exige organizar responsaveis, testar materiais,

capacitar equipes, preparar sistemas e estabelecer o relacionamento com os
primeiros franqueados. A consultoria pode orientar a estruturacao e a
implementacao conforme o escopo acordado, enquanto a gestao diaria continua sob
responsabilidade do empresario e de sua equipe. Essa separacao preserva clareza
sobre decisbes e entregas.

Estratégia, documentacdo e capacidade de executar precisam
evoluir no mesmo ritmo.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI CONSULTORIA E GOVERNANCA

Duvidas que todo empresario
deve fazer

ntes de contratar uma formatacgao, vale perguntar quais etapas serao

realizadas, quais documentos serao entregues, como ocorrera a analise

financeira, quem sera responsavel pelos processos operacionais e como
serao tratadas revisdes. Também importa conhecer cronograma, responsabilidades
do cliente, limites do suporte e o que nao esta incluido. A qualidade de uma
consultoria pode ser avaliada pela profundidade das perguntas que faz antes de

apresentar solucoes.

Compare escopo, método e experiéncia aplicdvel, e ndo
somente preco ou quantidade de arquivos prometidos.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI CONSULTORIA E GOVERNANCA

O investimento na preparacio

formatacao tem custo porque envolve estudos, desenvolvimento de sistemas

e documentos e tempo de especialistas e equipe interna. O investimento

precisa ser analisado em relacao a importancia estratégica do projeto e aos
riscos de uma estruturacao insuficiente. Gastar pouco com preparacao e muito com
correcdes posteriores pode ser um falso ganho. Por outro lado, um or¢gamento alto
nao é prova de qualidade: entregas, método e responsabilidades precisam estar

definidos.

O projeto deve ser dimensionado pela complexidade do

negocio e pelo nivel de preparacdo existente.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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@ VANITELLI 9 TEMAS NESTE CAPITULO

CAPIiTULO 09

Tendéncias e futuro

Os movimentos que vao definir a franquia competitiva nos
proximos anos.

O futuro é multicanal

franquia contemporanea frequentemente combina ponto fisico, canais digitais,

delivery, assinaturas, atendimento remoto ou venda corporativa. Essa integracao

amplia o alcance, mas exige regras claras sobre territorio, origem das vendas e
responsabilidades. O consumidor deseja uma experiéncia continua, independentemente do
canal utilizado. Redes que organizam processos e dados conseguem atender a essa
expectativa com menos conflitos. A estratégia multicanal deve respeitar a economia das
unidades.

Novos canais precisam ser integrados aos contratos e as regras
comerciais, ndo simplesmente adicionados ao marketing.

o PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros, como
esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?
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VANITELLI TENDENCIAS E FUTURO

Inteligéncia artificial e eficiéncia

erramentas de inteligéncia artificial podem apoiar analise de dados,

atendimento, treinamento, elaboragao de relatorios e identificagao de padroes

de desempenho. Contudo, automacdes dependem da qualidade das
informacdes e da supervisao humana. Uma rede que ainda ndo domina processos
basicos nao deve esperar que a IA resolva sua desorganizacao. O potencial esta em
reduzir tarefas repetitivas e tornar decisdes mais consistentes, com seguranca e

governanca de dados.

Comece por problemas operacionais concretos, estabeleca
métricas e teste resultados antes de escalar solucées
tecnologicas.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI TENDENCIAS E FUTURO

Unidades menores e formatos
flexiveis

ustos imobilidrios e mudangas de consumo favorecem, em alguns setores,

formatos compactos, quiosques, operacées moveis e modelos com menor

complexidade de equipe. Esses formatos podem ampliar possibilidades de
praca, mas nao sao automaticamente mais rentaveis. O tamanho menor pode
restringir capacidade de atendimento, exposicao de produtos e estoque. Cada

alternativa exige demonstracao financeira e validacao operacional proprias.

Reduzir metragem so melhora o negocio quando o ganfio em
custo supera eventuais perdas de receita ou eficiéncia.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI TENDENCIAS E FUTURO

Expansio em cidades médias

maior capilaridade do franchising abre oportunidades em mercados fora das

capitais, com custos imobiliarios e dinamicas competitivas distintas. Contudo,

populacao isolada nao basta para estimar potencial. Devem ser avaliados
renda, circulacao, concorréncia, perfil de consumo e disponibilidade de mao de
obra. Uma rede que compreende a economia local pode crescer de maneira mais

equilibrada sem depender exclusivamente de grandes centros.

O estudo de praca deve combinar dados estatisticos com
validacgdo comercial e [ogistica.

0 PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI TENDENCIAS E FUTURO

Servicos recorrentes

odelos de servicos com contratos continuos, recompra frequente ou

relacionamento duradouro com clientes podem oferecer receitas mais

previsiveis as unidades. Isso inclui diversas categorias empresariais e de
consumo, desde que a demanda e o custo de prestacao sejam compativeis. No
entanto, recorréncia de receita nao elimina cancelamentos, sazonalidade ou pressao
competitiva. E essencial acompanhar retencdo, margem por cliente e capacidade de

execucgao.

Previsibilidade deve ser comprovada por indicadores de
permanéncia e rentabilidade, ndo apenas pela existéncia de

mensalidades.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI TENDENCIAS E FUTURO

Profissionalizacio do
franqueador

om o amadurecimento do setor, investidores tendem a analisar com atencao

documentacao, transparéncia, resultados e qualidade de suporte. Isso

aumenta a importancia de governanca, controles financeiros, indicadores de
unidades, tecnologia e comunicacgao estruturada. A franqueadora deve evoluir de um
negocio baseado apenas na intuicao do fundador para uma organizacao capaz de
gerir uma rede. Profissionalizacdo nao significa burocracia excessiva, mas

previsibilidade de decisdes e servicos.

Uma estrutura central madura entrega valor também quando
ndo estd vendendo novas franquias.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI TENDENCIAS E FUTURO

Internacionalizacio de redes

arcas brasileiras podem buscar mercados externos por meio de franquias,

licenciamento, operagdes proprias ou parcerias. A oportunidade exige

avaliar habitos de consumo, legislacao, propriedade intelectual, impostos,
logistica, idiomas e adaptacao cultural. O éxito doméstico nao garante aderéncia
automatica em outro pais. Em muitos casos, testes e parceiros locais sao
necessarios antes de avancar. A internacionalizacao deve nascer de uma estratégia,

nao apenas do entusiasmo com uma proposta estrangeira.

Estude cada pais como um novo mercado, com premissas
proprias de viabilidade e risco.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI TENDENCIAS E FUTURO

Como serd a franquia
competitiva

rede competitiva tende a reunir marca clara, operacao eficiente, cultura de

dados, treinamento acessivel, experiéncia consistente e capacidade de

inovacao. O diferencial nao estara apenas na quantidade de pontos, mas na
qualidade das relacdes e na velocidade com que a franqueadora identifica
problemas e melhora o sistema. Investidores mais exigentes buscam transparéncia e
capacidade de suporte. Crescer com disciplina pode ser menos vistoso no curto

prazo e muito mais sustentavel.

O futuro favorece quem transforma método e confianca em
vantagem competitiva de longo prazo.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,

como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?

SUAS ANOTAGCOES
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VANITELLI TENDENCIAS E FUTURO

Seu primeiro passo

ransformar um negécio em franquia comeca com perguntas objetivas: existe

demanda estavel? A unidade tem margem? Os processos podem ser

ensinados? A marca esta juridicamente protegida? O suprimento € escalavel?
A empresa pode apoiar terceiros? Responder com evidéncias ajuda a identificar o
momento correto de avancar. O objetivo inicial ndo deve ser assinar muitos
contratos, e sim construir uma oportunidade que faca sentido para franqueador,

franqueado e consumidor.

Existe demanda estavel? A unidade tem margem?
Os processos podem ser ensinados? A marca esta juridicamente protegida?
O suprimento é escalavel? A empresa pode apoiar terceiros?

Uma expansdo duradoura comeca antes da primeira franquia
vendida: comeca no diagndstico correto.

e PONTO DE REFLEXAO

Sua empresa ja consegue demonstrar, com evidéncias e procedimentos claros,
como esse tema sera tratado ao abrir novas unidades?
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@9 VANITELLI 10@CONCLUSAO

proximo capitulo é o
da sua empresa

Uma franquia bem estruturada pode abrir novos mercados, diversificar receitas e ampliar
a forca de uma marca. Entretanto, toda rede comeca com uma decisao responsavel:
compreender se o modelo atual da empresa é realmente replicavel e 0 que precisa ser

ajustado antes da expansao.

A Vanitelli Consultoria de Expansao apoia empresarios na analise e estruturacao de
caminhos de crescimento, incluindo a formatacao e a expansao de franquias. O ponto de
partida adequado é conhecer a operacao, identificar gargalos e construir uma estrutura
coerente com as metas, 0s numeros e a capacidade de execucao da empresa.

Se vocé considera transformar sua empresa em franquia, reuna os demonstrativos
financeiros, o historico do negocio, os principais processos e as perguntas que ainda nao
conseguiu responder. Com esses elementos, uma conversa estratégica pode ser muito

mais produtiva.

Seu negdcio estd pronto para virar
franquia?

Conheca a Vanitelli Consultoria de Expansao

www.vanitelli.com.br -

FONTES DE CONSULTA E REFERENCIAS

* Lein®13.966/2019 + ABF, desempenho do franchising 2025 * Sebrae, historico e evolugao do franchising
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