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Franchising Apostar num negdécio que
ja foi testado no mercado
Quando Apoio A criagéo do proprio
./ . negdcio tem sido a solucédo a que
Ja fOl tudo muitos desempregados tém
inVentadO recorrido para retomar a sua

carreira profissional e os
conceitos de franchising tém sido
muito procurados. Este modelo
pressupde um risco menor, uma
vez que 0s negdcios ja foram
testados no mercado. Ao
pertencer a rede de uma marca,
ganha um apoio que nao teria se
avangasse sozinho.

mil euros. E o valor
médio do investimento

Variavel Os valores sdo variaveis
e ha negdcios que implicam um
investimento inicial inferior a 5
mil euros. De acordo com os
resultados do 20.° Censo do
Franchising, 50,9% dos
conceitos pressupdem um
investimento até 25 mil euros.

Solucoes low-cost existem
mas oferta é menor

Retorno Ainda existem alguns
conceitos low-cost, mas sao
muito poucos, ao contrario do
que acontecia em anos
anteriores. E preciso que o
empreendedor que opte por
um destes negdcios tenha
consciéncia de que uma
actividade que pressupde

um investimento muito baixo
também tem um retorno
reduzido, alerta o Instituto de
Informacao em Franchising (lIF).

Joana Tomas

Investiu na abertura de um ginasio

Fernando Oliveira
Escolheu a marca Loja do
Condominio. Trata-se de um

da marca Vivafit. E um franchising
de academias/fitness clubs e o

franchising de gestado de condominios.
O investimento inicial € de 36 mil euros

investimento inicial € de 130 mil euros.

Franchising.

Conheca as histoérias
de quem montou
negocios ja testados

A seguranca é maior, mas 0 Sucesso

nao € garantido. A experiéncia

dos franchisados tem altos e baixos
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e o direito de entrada ja esta incluido.

SONIA PERES PINTO
sonmia. pinto@online. pt

Ha dez anos, Fernando Oliveira deixou a
sua carreira de desenhador de constru-
¢ao civil numa empresa multinacional
para se lancar num projecto por conta
proépria. Contar com a experiéncia de
outros empresarios no mesmo sector
levou-o a optar por um negdcio em regi-
me de franchising. Nessa altura, lanca a
Loja do Condominio. “Numa primeira
fase surgiu a vontade de ter um negécio
proprio. A decisao de recorrer a este mode-
lo prendeu-se com o facto de ter visitado
algumas feiras de franchising e ter tam-
bém pesquisado um pouco sobre algu-
mas redes”, confessa ao i.

O empresario admite que os custos que
sdo exigidos poderdo ser um entrave ao
lancamento do negécio. “Na altura em
que comecei, conseguia-se com alguma
facilidade empréstimo bancério. Actual-
mente podera ser um obstaculo, depen-
de muito do valor que o empresario tera
para fazer o investimento.”

Para iniciar o projecto, Fernando Olivei-
ra investiu cerca de 35 mil euros, acresci-

dos de IVA. Para quem estd a pensar em
entrar neste modelo de negécio, o empre-
sario aconselha a “analisar muito bem a
rede de franchising em que estd a pensar
investir. Visite varias unidades e tente obter
o maximo de informacdes sobre o mode-
lo de negdcio, que tipo de apoios sdo pres-
tados pelo franqueador, quanto tempo tem
arede de mercado nacional, etc. Nao inves-
tir em redes que possam facilmente pas-
sar de moda €, sem sombra de dtivida, algo
a ter em linha de conta”, conclui.

MAIOR SEGURANCA Joana Tomas, junta-
mente com duas sécias, investiu na mar-
ca Vivafit. As trés ja trabalhavam neste
gindasio e acabaram por “apanhar” um,
num trespasse em 2012. “Optamos por
esta marca devido ao posicionamento que
a Vivafit tinha e ainda tem, ja que é lider
de mercado de ginasios s6 para mulheres.
Temos uma visibilidade completamente
diferente do que se fosse um ginasio aber-
to por nés. Deu-nos uma seguranca maior”,
confessa ao i.

Apesar de o modelo de negdcio ja ter sido
testado, a empresaria admite que ha sem-
pre riscos. “Em tempos de crise ha sem-



Conheca os negécios
com maior e menor procura

Ouro em queda As dreas da
distribuicdo alimentar,
perfumaria e novos conceitos
de restauracédo sé@o os
negécios mais procurados.
Jé a compra e venda de ouro
e a consultoria financeira tém
registado menor procura

nos ultimos anos, embora o
segundo negdcio tenha vindo
a cair a um ritmo inferior
comparativamente com a
compra e venda de ouro.

Total de marcas

criacdo de quase 64 mil

franchisadas em Portugal

PIB Em 2014, este sector
gerou um volume de negécios
de mais de 4 mil milhées de
euros (equivalente a 2,7% do
PIB) e foi responsavel pela

postos de trabalho — cerca de
1,4% do emprego gerado.

Riscos existem mas
em menor percentagem

Direitos Como em qualquer
tipo de negdcio, ha casos que
podem nao ter sucesso. Mas
como os conceitos de negécio
ja foram testados no mercado,
0 risco € menor para o
empreendedor. Contudo, é
importante que o futuro
franqueado compreenda quais
as suas obrigagdes e os seus
direitos em relagdo a marca
franchisadora aquando da
assinatura do contrato.

Cata'Ieles
A aposta foi na Well’s.
Ao contrario das
outras marcas,

nao exige custos

de entrada.

) \

pre surpresas, independentemente de
estarmos ou nao num negocio em fran-
chising, e por mais fortes que sejam as
marcas e por mais sucesso que tenham,
ha sempre adversidades. Mas é claro que
estar num franchising da mais seguran-
ca”, diz.

Joana Tomas admite que os custos exi-
gidos sdo elevados. No entanto, por terem
sido trabalhadoras nesta marca, tiveram
um desconto de 50% no direito de entra-
da. Nessa altura pagaram 9 mil euros, ja
com IVA, pelo trespasse. Além disso, sdo
obrigadas a seguir uma série de critérios,
desde o ambiente da loja até as modali-
dades desportivas oferecidas. No entan-
to, a empresaria nao vé isso como uma
limitacdo ao negdcio, mas sim como uma
uniformizacao do conceito. Para ja, faz
um balanco positivo, pois conseguiu cres-
cer em nimero de clientes e aumentar
gradualmente a facturacao.

MUDAR DE RUMO Abragar uma nova acti-
vidade profissional foi o objectivo de Rita
Canhao quando investiu na marca Urban
Obras. A empresaria tinha 50 anos e esta-
va a trabalhar no sector das telecomuni-

cacoes. “Ap0s procura intensa e analise
das diferentes possibilidades, interessou-
-me o mercado de remodelacdo de imé-
veis, drea em que ndo tinha conhecimen-
to especifico. Havendo franchisings nes-
ta area, achei que era a forma mais rapida
e eficiente de adquirir o know-how neces-
sario, uma vez que a minha especializa-
¢do era outra”, revela.

A empresaria pagou um direito de entra-
da de 22 500 euros e acredita que os cus-
tos que sao exigidos neste sistema com-
pensam “se compararmos com a alter-
nativa de iniciar de raiz um negécio num
novo mercado, de forma independente”.

O negbcio ja tem trés anos e, passado
um ano e meio, adquiriu uma segunda
franquia. “O negdcio tem crescido a bom
ritmo. A constante procura de solu¢des
inovadoras e diferenciadoras por parte
da Urban Obras faz com que a quota de
mercado da marca esteja a crescer.”

Para quem est4 a pensar em entrar no
negocio do franchising, deixa um alerta:
“0 empresario deve procurar conhecer
bem o franqueador antes de fechar negé-
cio. Ha franqueadores que, apds vende-
rem a concessao, deixam os franqueados

Ricardo Silva

A escolha recaiu na marca

Phone House. Trata-se um
franchising de retalho de
telecomunicagdes e exige um
investimento inicial de 10 mil euros.

entregues a si proprios. Outros ha que
criam demasiados obstaculos ao desen-
volvimento da actividade do franqueado.”

MAIS LOJAS Ricardo Silva ja trabalhava
na Phone House e dai até abrir uma uni-
dade sua foi um instante. O empresario
usou a sua experiéncia profissional e
optou por uma marca “ja implementa-
da e com notoriedade no mercado, o que
reduz os riscos”. Na sua opinido, “come-
car do zero implicaria criar uma marca,
e a falta de escala e histérico de vendas
tornaria dificil o acesso a boas condicoes
comerciais. Com um nivel ndo muito ele-
vado de investimento, temos contrapar-
tidas equilibradas a nivel do apoio a ges-
tao, marketing e logistica, e uma alarga-
da gama de produtos e servicos”, revela
aoi.

De forma a cumprir com as condicoes
de adesao solicitadas e ter um fundo de
maneio de seguranca para os primeiros
meses de actividade, Ricardo Silva inves-
tiu 30 mil euros. Apesar de admitir que o
arranque de actividade tem sempre algu-
mas dificuldades, o empresario garante
que o negdcio esta a correr bem e espera

num futuro préximo abrir mais unida-
des, estando ja em negociacdes com a
marca.

VALORES ATRACTIVOS A auséncia de cus-
tos de entrada é uma das vantagens apon-
tadas por Catia Teles no sistema de fran-
chising da Well’s. A empresaria optou
por seguir a sua area profissional, apos-
tando num negdcio relacionado com far-
maécia, mas reconhece que nao € o inves-
timento numa actividade em franchising
que pode garantir um sucesso a 100%,
apesar de reconhecer que tem maior pro-
babilidade disso.

Cétia Teles investiu 15 mil euros, valor
que inclui as obras/remodelacao, mobi-
lidrio, equipamentos informaéticos, licen-
ciamentos e stock inicial. “No caso da
Well’s, ndo existem custos de entrada, o
que é um factor positivo, pois esse capi-
tal pode ser usado noutra area, como por
exemplo as obras, diminuindo também o
investimento inicial. Mensalmente exis-
tem contribuicdes para a rede que, na
minha opinio, sdo justas face ao conhe-
cimento, experiéncia e apoio que recebo
diariamente da SonaeMC.”
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