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O FRANCHISINGEMPORTUGALE UM CONCEITO MADURO
E ATRACTIVO TANTO PARA AS EMPRESAS QUE ACELERAM

OS SEUS PROCESSOS DE EXPANSÃO COMO PARA OS
EMPRESÁRIOS QUE ADEREM A UM NEGÓCIO DE CONCEITO

JÁ TESTADO MAS NESTE CASAMENTO ENTRE FRANQUIADOR
FRANQUIADO NEM TUDO É FÁCIL DURANTE TODO O TEMPO r

QUE O DIGA PAULO ANTUNES DA LOJA DO CONDOMÍNIO
FUNDADOR DE UM DOS MAIS BEMSUCEDIDOS NEGÓCIOS

DO FRANCHISING NACIONAL

NEGÓCIOS CHAYE NAMÃO
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Geremedifíciosemble máticos como a Torre

de São Rafael no Parque das NaçõesemLisboa eempreendi
mentos complexos co
mo edifícios com cam

pos de golfe como em Vilamoura Factura
ram 1 9 milhões de euros em 2015 e têm 73

lojas em lodo o país mas nenhuma per
tence directamente à empresa fundada e
liderada por PauloAntunes ALoja doCon
domínio criada desde o inicio já a pensar
neste modelo de negócio é um dos casos
mais conhecidos e mais bem sucedidos de

franchisingem Portugal
O 22 º CensodoFranchising emPortu

gal relativo à actividade de 2016 publica
do pelo Instituto de informação em Fran
chising mostra que há 574 franquias ac
tivas no país que movimentam cerca de
5 2 mil milhões de euros e são responsá
veis por quase 118 mil empregos ou 2 6
do emprego no país

Ao contrário da maioria das marcas

a Loja do Condomínio nunca teve lojas pró
prias começaram logo a franchisar o con
ceito com as primeiras lojas píloro a serem
lideradas por pessoas do círculo mais pró
ximo de Paulo e da sua mulher O teste e

o conceito nem sequer foi feito sob a mar
ca Loja do CondomínioJá tinha sido feito
antes explica Paulo à FORBES O funda
dor e a sua mulher fizeram esse teste nas

empresas que tinham antes deste projec
to fundado em 2002 um franchisingda
imobiliária URA da responsabilidade de
Paulo e uma empresa de gestão de con
domínios onde a sua mulher trabalhava

No inicio da década passada resolve
ram criar um negocio próprio na área da
gestão de condomínios aproveitando esse
know howprévio A proposta de diferen
ciação passaria pela criação de uma mar
ca e por soluções tecnológicas para a ges
tão de condomínios uma novidade na al

tura Posso dizer que em2001osoftware
mais sofisticado na gestão de condomínios
era o Excel graceja Investiram do próprio
bolso 250 mil euros que foram aplicados
principalmente no desenvolvimento des
sas valências tecnológicas num período de
preparação que durou um ano Em 2002
lançavam o projecto Na primeira semana
de actividade de rua abriram quatro lo
jas Os franchisados eram todos do círcu
lo pessoal de Paulo e da suamulher e dois
deles já proprietários de empresas da área

Dessas quatro lojas duas eram lojas pilo
to Mesmo no início Paulo recusou a gestão
directa de uma loja que fosse Limitou se a
ter uma presença maior ao nível da gestão
junto dos franquiados Conceptualmente
este não é omodelo mais correcto assume

Paulo Mas a aposta no franchisingpermi
tiu lhe crescer mais rapidameme e possi
bilitar que a casa mãe conseguisse inves
tir mais na melhoria do serviço

INVESTIR E CRESCER
Para fundar a loja do Condomínio Paulo
contratou uma empresa de tecnologia para
o desenvolvimento da plataforma de ges
tão criou uma equipa de cinco para cons
truir a empresa e começou a trabalhar
Substituíram a colecta de avenças porta
a porta por pagamentos por Muliibanco
e Payshop Criaram canais de contacto en
tre condóminos e administradores E in
ternamente criaram ferramentas infor
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máticas que permitem uma melhor ges
tão de cumprimentos e de incumprimen
tos entre outros detalhes Os rayalties que
os franchisados pagam sem contar com
os direitos de entrada hoje na ordem dos
17 mil euros segundo Paulo servem pa
ra que a casa mãe continue a criar este ti
po de ferramentas para quem está à fren
te das lojas Um investimento que seria in
comportável para qualquer empresário a
titulo pessoal

Cristina Matos secretária geral da As
sociação Portuguesa de Franchising expli
ca à FORBES que o franchising éuma forma
de os empreendedores terem ao seu dispor
valências que sozinhos seria muito difícil
obterem de forma eficiente Os pequenos
empresários são self mademen fazem um
pouco de tudo O que muitas vezos acaba
por ser uma grande preocupação porque
não estudamos para saber tudo O fran
chisador explica acaba por disponihilizar
aquilo que o empreendedor não consegue
ter sozinho na sua estrutura realça Cris
tina Valências de marketing recursos hu
manos gestão financeira são dadas pelo
master franchisador aos empreendedores
que têm de cumprir no entanto uma série
de regras O franchising consiste em obter
da casa mãe todo o apoio que eu necessito
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para que o meu negócio funcione com uma
linha de recursos muito mais reduzida do

que se tivesse de criá lo de raiz resume
Na Loja do Condomínio a casa mãe ce

de a marcae os serviços associados mas
faz as suas exigências o proprietário não
pode ter outro trabalho a tempo inteiro e
tem de cumprir ã risca as regras da mar
ca sem grande margem para invenções
Etanto do ladodos franquiadorescomo

dos franquiados o objectivo e natural
mente fazer dinheiro No caso da Loja do
Condomínio este é angariado através dos
direitos de entrada cobrados aos franchi

sadores e nos royalties de 8 sobre a fac
turação mensal da unidade O pagamento
dos royalties c o mais relevante para nós
É o fruto da produção da rendibilidade dos
franchisados sublinha Paulo Apesar de
realçar que num momento inicial as fran
quias financiam se através dos direitos de
entrada pagosà cabeça A sustentabilida
de só vem quando as franquias já têm um
número considerável de lojas que lhes per
mitam viver dos royalties É por isso que
uma expansão rápida é tão importante
e é por isso que a luta pela atenção dos em
preendedores e constante

RELAÇÃO CONTURBADA
Segundo o Censo do Franchising mais re
cente 47 dos conceitos exigem um inves
tímento até 25 mil euros E estes valores são

dos mais baixos Já 23 necessitam de um
investimento inicial entre os 25 mil euros

e os 50 mil euros Carlos Santos respon
sável pela organização da Expofranchise
sob a alçada do Instituto de informaçãoem
franchising explica à FORBES que quem
procura apostar num modelo de franquia
tem de ter o trabalho de casa bem feito

Istoé saber o que o negócio implica ter
as comperèncias pessoais e técnicas ne
cessárias e saberem que não são empre
gados por conta de outrem Istoé tem de
ser empreendedores uma postura valori
zada pelas franquias quando avaliam po
tenciais franquiados

Segundo o Censo as franquias quan
do procuram franquiados 27 privilegiam
o espírito empreendedor seguido do per

fil comercial com 23 e da capacidade
financeira com 14 Estas discrepâncias
entre franquiadores e franquiados em ter
mos de postura são com frequência Con
tes de conflito Cavaleiro Machado jurista
e especialista em franchising diz à FOR
BES que um dos erros mais comuns parte
da inexperiência e falta de conhecimento
de gestão dos franchisados A verdade é
que muitos franquiados nem sequer con
seguem ler ou interpretar uma conta de ex
ploração e não recorrem a um economista
ou a um técnico oficial de contas para os
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ajudar a analisar e avaliar o negócio antes
de se meter nele assevera Cristina acres

centa ainda que quem aposta num negócio
em regime de franquia não pode esperar
que o franquiador faça tudo por eles Não
se pode pensar que o franchisador de Lis

boaé responsável por trazer os clientes
para dentro da minha loja em Guimarães
Tenho de fazer com que esse potencial de
negócio |local| me encontre diz

Outro grande problema vivido pelos
franquiadores diz respeito a incumpri
mentos contratuais Na Loja do Condomí
nio algumas resoluções de contrato com
franquiados passaram por falhas no paga
mento mensal dos royalties explica Pau
lo Ou então pelo incumprimento da exi
gência feita pela Loja do Condomínio que
obriga os franchisados a terem a Loja co
mo negócio único e permanente Nós só
atribuímos a franquia a franchisados que
estão no próprio negócio diz para obri
gar o empresário a dedicar se a 100 às
necessidades dos condóminos que não es
colhem hora para aparecer Não aceita
mos investidores como franchisados por
exemplo

O lado dos franquiadores também não
está isento de erros Um deles passa pelas
empresas que resolvem avançar para uma
expansão em regime de franquia quan
do ainda não estão preparadas para isso
Eusó posso vender o meu negócio quan
do eu conheço as variáveis do negócio
O que no fundo eu estou a vender é know
how diz Cristina Ingenuamente mui
tas empresas caminham para o modelo
de franchising sem terem esse conheci
mento de gestão marketing recursos hu
manos acrescenta Faltade apoio também
é uma queixa frequente dos franquiados
sublinha Cavaleiro Muitos franquiados
referem que o franquiador nem uma vi
sita lhes faz durante a execução do con
traio reitera São também frequentes as
queixas quanto à falta de investimento do
franquiador em publicidade e marketing
especialmente quando os franquiados pa
gam uma taxa de publicidade e a publicida
de é inexistente ou sem qualquer eficácia
para o seu negócio cm particular acres
centa o jurista

O DILEMA DA

INTERNACIONALIZAÇÃO
Nos primórdios do franchising em Portu
gal o primeiro grande caso de sucesso a
nível nacional foi o da Cenoura a mar
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ca de roupa infantil omnipresente nas ci
dades portuguesas nos anos 1990 Carmo
Franco foi co fundadora da marca de ves

tuário infantil que vestiu inúmeras crian
ças nos anos 1980 e 1990

A necessidade de enveredar pelo mo
delo de franquia nasceu com o sucesso da
marca que tinha as lojas centralizadas na
Área Metropolitana de Lisboa Como nos
EUA já se ouvia falar muito no sistema de
franchising perguntaram nos se estaría
mos interessadas em aderir a esta nova ma

neira de negocio conta Carmo à FORBES
Estudámos o assunto com pessoas com
petentes para tal e decidimos abrir um de
partamento de franchising Começámos a
aceitar propostas e se reunissem as con
dições necessárias entravamos num acor
do acrescenta O modelo deu frutos logo
no início chegaram a ter uma rede de de
zenas de lojas no país e apostaram na in
ternacionalização para Espanha nos anos
1990 Contudo factores externos e a ausên
cia de parceiros internacionais acabaram
por minar a sustentabilidade da marca

A Cenoura acabou por desaparecer do
mercado com a concorrência das marcas

estrangeiras de produção mais barata e
com roupa com tempo de vidamais curto
Trabalhávamos com mão de obra por
tuguesa o que durante muitos anos teve
bons resultados Com a entrada no mer

cado de novas marcas estrangeiras hou
ve uma mudança de paradigma Passá

mos a ter menos procura o que acabou
inevitavelmente por afectar os franchisa
dos E assim marcámos uma época de ou
ro mas que foi de difícil continuidadela
menta Carmo

No caso da Loja do Condomínio as pri
meiras tentativas de internacionalização
também não correram bem Começaram
a dar os primeiros passos em 2007 com a
entrada no mercado espanhol por proxi
midade geográfica Portugal tem um pro
blema de escala diz Paulo e era preciso
expandir o negócio para assegurar a sus
tentabilidade deste A partir de 2008 co
meçaram a estudar o Brasil um mer
cado muito mais competitivo descreve
Só em 2012 inauguraram a primeira uni
dade neste país com uma escala continen
tal As duas tentativas estão neste momen

to em fase de rescaldo depois de proble
mas com os mastersespanhol e brasileiro
o do país vizinho faliu há três anos e no ca
so brasileiro a joint venture celebrada fa
lhou por um erro de casting revela Pau
lo justificando que apesar de o seu par
ceiro deter um conhecimento gigantesco
do sector de administração de condomí
nios revelou se muito pouco competente
na gestão de redes um elemento crítico
num modelo de franchising Actualmente
e a Loja do Condomínio que gere directa
mente as 18 unidades em Espanha e duas
no Brasil enquanto tentam encontrar no
vos parceiros lá fora

Carlos realça que o facto de muitas mar
cas ainda se estarem a consolidar em terri

tório nacional impede uma ida bem suce
dida para o estrangeiro Mas uma vez con
solidadas o responsável daExpofranchise
garante que todas elas foram muito bem
sucedidas ao agarrarem as oportunida
des internacionais apontando o exemplo
daParfoisedaVivafit

A expansão internacional só será bem
sucedida por via da realização de parce
rias Mas para isso é necessário identificar
muito bem um parceiro local |Omaisim
portante é| ter uma boa capacidade comer
cial e de networking Para encontrar um
masteré preciso que tenha estas caracte
rísticas e ter capacidade financeira con
sidera Carlos
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