


O FRANCHISING EM PORTUGAL E UM CONCEITO MADURO.

E ATRACTIVO TANTO PARA AS EMPRESAS, QUE ACELERAM

OS SEUS PROCESSOS DE EXPANSAO COMO PARA OS
EMPRESARIOS QUE ADEREM A UM NEGOCIO DE CONCEITO
JATESTADO. MAS NESTE CASAMENTO ENTRE FRANQUIADOR
E FRANQUIADO NEM TUDO E FACIL DURANTE TODO O TEMPO,
QUE O DIGA PAULO ANTUNES, DALOJA DO CONDOMINIO
FUNDADOR DE UM DOS MAIS BEM SUCEDIDOS NEGOCIOS

DO FRANCHISING NACIONAL.

NEGOCIOS

CHAYL
NA MAO

Textode PEDRO CARREIRA GARCIA Fotosde VICTOR MACHADO ¢ BERNARDO S. LOBO
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\ erem edificios emble-

madticos como a Torre

de Sao Rafael, no Par-

que das Nacoes, em

Lisboa, e empreendi

mentos complexos co

mo edificios com cam-

pos de golfe, como em Vilamoura. Factura-

ram 1,9 milhoes de euros em 2015 e tém 73

lojas em todo o pais - mas nenhuma per-

tence directamente a empresa fundada e

liderada por Paulo Antunes. A Loja do Con-

dominio, criada desde o inicio jd a pensar

neste modelo de negécio, ¢ um dos casos

mais conhecidos e mais bem-sucedidos de
franchising em Portugal.

022.2 Censo do Franchising em Portu
gal, relarivo a actividade de 2016, publica
do pelo Instituto de Informagdo em Fran-
chising, mostra que ha 574 franquias ac-
tivas no pais que movimentam cerca de
5.2 mil milhdes de euros e sao responsd-
veis por quase 118 mil empregos - ou 2,6%
do emprego no pais.

Ao contrario da maioria das marcas,
a Loja do Condominio nunca teve lojas pro-
prias - comecaram logo a franchisar o con-
ceito, com as primeiras lojas-piloto a serem
lideradas por pessoas do circulo mais pro-
ximo de Paulo e da sua mulher. O teste e
o conceito nem sequer foi feito sob a mar-
ca Loja do Condominio. Ja tinha sido feito
antes”, explica Paulo a FORBES. O funda-
dor e a sua mulher fizeram esse leste nas
empresas que tinham antes deste projec-
to, fundado em 2002: um franchising da
imobilidria ERA, da responsabilidade de
Paulo, e uma empresa de gestao de con-
dominios, onde a sua mulher trabalhava.

Noinicio da década passada, resolve
ram criar um negacio proprio na drea da
gestao de condominios aproveitando esse
know-how prévio. A proposta de diferen
ciacdo passaria pela criacao de uma mar
ca e por solugoes tecnologicas para a ges
tao de condominios, uma novidade na al-
tura. “Posso dizer que, em 2001, o software
mais sofisticado na gestao de condominios
era o Excel” graceja. Investiram do proprio
bolso 250 mil euros. que foram aplicados
principalmente no desenvolvimento des
sas valéncias tecnologicas, num periodo de
preparacao que durou um ano. Em 2002
langavam o projecto. Na primeira semana
de actividade “de rua”, abriram quatro lo-
jas. Os franchisados eram todos do circu
lo pessoal de Paulo e da sua mulher, e dois
deles jd proprietdrios de empresas da area.
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Se em Portugal o negécio da Loja do
Condominio tem corrido de vento em popa,
a estratégia de internacionalizacao nem
por isso. Tanto a expansao para o mercado
espanhol como para o brasileiro correram
mal. Se em Espanha o negécio faliu ha trés
anos, no caso brasileiro, a joint-venture
celebrada falhou “por um erro de casting™,
refere Paulo Antunes.

PARA TODAS AS CARTEIRAS
Os conceitos com baixo investimento
inicial sdo os mais predominantes no
universo das 574 marcas de franchising
operantes em Portugal. Quase metad
das franquias exige inv mentos 3 partida
inferiores a 25 mil eurc

Fonte: 22. Censo do Franchisi

Dessas quatro lojas, duas eram lojas-pilo
-to. Mesmo no inicio, Paulo recusou a gestao
directa de uma loja que fosse. Limitou-se a
ter uma presenca maior ao nivel da gestao
junto dos franquiados. “Conceprualmente
este ndo € o modelo mais correcto”, assume
Paulo. Mas a aposta no franchising permi
tiu-lhe crescer mais rapidamente e possi-
bilitar que a casa-mae conseguisse inves-
tir mais na melhoria do servigo.

INVESTIR E CRESCER
Para fundar a Loja do Condominio, Paulo
contratou uma empresa de tecnologia para
o desenvolvimento da plataforma de ges-
tdo, criou uma equipa de cinco para “cons-
truir” a empresa, e comecou a trabalhar.
Substituiram a colecta de avengas porta
a-porta por pagamentos por Multibanco
e Payshop. Criaram canais de contacto en-
tre condominos e administradores. E, in-
ternamente, criaram ferramentas infor

A Loja do Condominio é uma das marcas
mais bem-sucedidas no universo do
[ranchising nacional, com a particularidade
de nunca ter contado com lojas proprias.
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maticas que permitem uma melhor ges-
tao de cumprimentos e de incumprimen
tos, entre outros detalhes. Os royalties que
os franchisados pagam - sem contar com
os direitos de entrada, hoje na ordem dos
17 mil euros, segundo Paulo - servem pa-
raque acasa-mae continue a criar este ti
po de ferramentas para quem esta a fren-
te das lojas. Um investimento que seria in-
comportavel para qualquer empresdrio a
titulo pessoal.

Cristina Matos, secretdria-geral da As-
sociacao Portuguesa de Franchising, expli-
ca a FORBES que o franchising € uma forma
de os empreendedores terem ao seu dispor
valéncias que, sozinhos, seria muito dificil
obterem de forma eficiente. “Os pequenos
empresdrios sdo self-made men, fazemum
pouco de tudo. O que, muitas vezes, acaba
por ser uma grande preocupagao porque
nao estudamos para saber tudo.” O fran
chisador, explica, acaba por disponibilizar
aquilo que o empreendedor “ndo consegue
ter sozinho na sua estrutura”, realca Cris
tina. Valéncias de marketing, recursos hu
manos, gestdo financeira, sdo dadas pelo
master franchisador aos empreendedores,
que tém de cumprir, no entanto, uma série
de regras. “O franchising consiste em obter
da casa-mae todo 0 apoio que eu necessito

AS MAIORES )
FRANQUIAS DO PAIS

Na lista dos 15 maiores franchisings de Portugal em nimero de lojas a
predominancia esta no retalho e nos servicos e apenas 20% das franquias

é de fundagéo portuguesa. Franca, EUA e Espanha sdo dos paises que contam
com franquias com presenca mais forte em territério nacional.

© Minipreco
CASA-MAE:

Grupo DIA (Espanha)
LOJAS EM FRANCHISING:

256 em 623

INVESTIMENTO INICIAL:

De 12,5 mil a 150 mil euros
DIREITOS DE ENTRADA:

300 euros

TAXA DE PUBLICIDADE:

600 euros por ano
EXIGENCIAS DE LIQUIDEZ:
Garantia bancaria

de 12,5 mil euros
EVOLUGAO DAS LOJAS (2012-16):
2,19%

MODELO DE REMUNERAGAO:
Sem royalties

FACTURAGAO MEDIA:
Variavel

N.' MINIMO DE FUNCIONARIOS:
5-9

)

® Meu Super
CASA-MAE:

Sonae (Portugal)

LOJAS EM FRANCHISING:

260 em 260

INVESTIMENTO INICIAL:

Entre 130 mil

e 400 mil euros
EXIGENCIAS DE LIQUIDEZ:
Variavel

EVOLUGAO DAS LOJAS (2012-16):
50,21%
MODELO DE REMUNERAGAO:
Sem royalties

FACTURAGAO MEDIA POR LOJA:
Entre 400 mil e 3 milhdes
de euros (anual)

N.* MINIMO DE FUNCIONARIOS:
Variavel

ne

©® REMAX

casa-MAE: RE/MAX
International (EUA)

LOJAS EM FRANCHISING:
248 em 248

INVESTIMENTO INICIAL:

Entre 50 mil e 75 mil euros
DIREITOS DE ENTRADA:

20 mil euros

TAXA DE PUBLICIDADE: 3%
EXIGENCIAS DE LIQUIDEZ:
Entre 50 mil e 75 mil euros
EVOLUGAO DAS LOJAS (2011-16):
2,33%

MODELO DE REMUNERAGAO:
Royalties de 6%
FACTURAGAO MEDIA POR LOJA:
N.d.

N.* MINIMO DE FUNCIONARIOS:
10 consultores mais
equipa de, no minimo
cinco pessoas

i‘l e

O Intermarché
CASA-MAE:

Les Mousquetaires (Franga)
LOJAS EMFRANCHISING:
181em 246

INVESTIMENTO INICIAL:
200 mil euros
DIREITOS DE ENTRADA:

Nos termos do contrato
EXIGENCIAS DE LIQUIDEZ:
200 mil euros

EVOLUGAQ DAS LOJAS (2011-16):
5,87%

MODELO DE REMUNERAGAO:
0,5% de royalties
FACTURAGAO MEDIA: N.d.

N.* MINIMO DE FUNCICNARIOS:
N.d.

HEE g

© Muluiopticas
cAsa-MAe: Grandvision
(Holanda)

LOJAS EMFRANCHISING:
Mem21

INVESTIMENTO INICIAL:

120 mil euros
EXIGENCIAS DE LIQUIDEZ:
120 mil euros

EVOLUGAOQ DAS LOJAS (2011-16):
8,40%

MODELO DE HEMUNERACAD:

Royalties de 7%
FACTURAGAO MEDIA POR LOJA:
300 mil euros (anual)

N.' MINIMO DE FUNCIONARIOS:
3

i

D Sasec

casa-MAE: Sasec (Franga)
LOJAS EM FRANCHISING:

196 em 210

INVESTIMENTO INICIAL:

Entre 80 mile 100 mileuros
DIREITOS DE ENTRADA:

5 mil euros

TAXADE PUBLICIDADE:

1% sobre facturagdo anual
EVOLUGAQ DAS LOJAS (2011-16):
-4.47%

MODELOC DE REMUNERAGAO:
Royalties mensais

de 88,18 euros
FACTURAGAO MEDIA PORLOJA:
7 mil euros (mensal)

N MINIMO DE FUNCIONARIOS:
2 para lojas de rua,
minimo de 3 para lojas

de centros comerciais

e supermercados

9 Maxlinance
cAsA-MAE: RE/MAX (EUA)
LOJAS EM FRANCHISING:
171em 172

INVESTIMENTO INICIAL:

Entre mil & 12,5 mil euros
DIREITOS DE ENTRADA:

12,5 mil euros

EVOLUGAO DAS LOJAS (2011-16):
24.72%

MODELO DE REMUNERAGAO:
Royalties entre 8% e 30%
FACTURAGAO MEDIA POR LOJA:
600 mil euros. No
modelo consultor
independente, 55 mil
euros (valores anuais)

N.* MINIMO DE FUNCIONARIOS:
Variavel
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para que o meu negocio funcione comuma
linha de recursos muito mais reduzida do
que se tivesse de cria-lo de raiz”, resume.

Na Loja do Condominio, a casa-mae ce
de a marca e os servicos associados, mas
faz as suas exigéncias: o proprietdario nao
pode ter outro trabalho a tempo inteiro e
tem de cumprir a risca as regras da mar-
ca, sem grande margem para “invencoes”.
E. tanto do lado dos franquiadores como
dos franquiados, o objectivo €, natural
mente, fazer dinheiro. No caso da Loja do
Condominio, este é angariado através dos
direitos de entrada cobrados aos franchi
sadores e nos royalties de 8% sobre a fac-
turacdo mensal da unidade. O pagamento
dos royalties ¢ "o mais relevante para nos.
E o fruto da producao, da rendibilidade dos
franchisados”, sublinha Paulo. Apesar de
realcar que, num momento inicial, as fran
quias financiam-se através dos direitos de
entrada, pagos a cabeca. A sustentabilida-
de so vem quando as franquias ja tém um
numero consideravel de lojas que lhes per
mitam “viver” dos royaities. E porisso que
uma expansao rdpida € tao importante,
e ¢ por isso que a luta pela atencdo dos em-
preendedores € constante.

RELAg.&O CONTURBADA
Segundo o Censo do Franchising mais re
cente, 47% dos conceitos exigem um inves
timento até 25 mil euros. E estes valores sao
dos mais baixos. |4 23% necessitam de um
investimento inicial entre os 25 mil euros
e 0s 50 mil euros. Carlos Santos, respon-
savel pela organizacao da Expofranchise,
sob a alcada do Instituto de Informacao em
Franchising, explica a FORBES que quem
procura apostar num modelo de franquia
tem de ter o trabalho de casa bem feito.
Isto €, “saber o que o negdcio implica, ter
as competéncias pessoais e técnicas ne-
cessdrias, e saberem que ndo sao empre-
gados por conta de outrem”. Isto €, t€m de
ser empreendedores - uma postura valori-
zada pelas franquias quando avaliam po-
tenciais [ranquiados.

Segundo o Censo, as franquias, quan
do procuram franquiados, 27% privilegiam
o0 espirito empreendedor, seguido do per

A FORBES visitou a 22.” edigio da Expofranchise,
amalor feira de franchising do pais, que decorreu
nos dias 2 e 3 de Junho, na Sala Tejo de Meo Arena,
em Lisboa. Longe da afluéncia massiva de outras
edicdes, a deste ano contou com 50 franquias
presentes que mostraram a sua proposta de valor acs
virios potenciais empresarios que visitaram a feira.
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REDE EMPRESARIAL

Apesar da grande predominancia do namero
de franquias da area dos servigos, 0 namero
de franchisings de restauragao a operar em
Portugal recuperou face aos anos da crise,
Em 2016, quase 20% das franquias existentes
eramdesta area, face a 10% em 2011,

Fonte: 22. Censo do Franchising em Portugal.
50% 19% 31%
Servigos Restauragao

e hotelaria

fil comercial, com 23%, e da capacidade
financeira, com 14%. Estas discrepancias
entre franquiadores e franquiados em ter

mos de postura sdo, com frequéncia, fon

tes de conflito. Cavaleiro Machado, jurista
e especialista em franchising, diz a FOR-
BES que um dos erros mais comuns parte
da inexperiéncia e falta de conhecimento
de gestdo dos franchisados: “A verdade é
que muitos franquiados nem sequer con-
seguem ler ou interpretar uma conta de ex

ploracao e nao recorrem a um economista
ou a um técnico oficial de contas para os

*0s pequenos empresarios sao self
made men, lazem um pouco de udo”,

refere Cristina Matos, secretaria geral da

Associacao Portuguesa de 'ranchising.

RAND

ING SUCCESS




ajudar a analisar e avaliar o negécio antes
de se meter nele”, assevera. Cristina acres-
centa ainda que quem aposta num negocio
em regime de franquia ndo pode esperar
que o franquiador faca tudo por eles: "Nao
se pode pensar que o franchisador de Lis
boa € responsavel por trazer os clientes
para dentro da minha loja em Guimardes.
Tenho de fazer com que esse potencial de
negocio [locall me encontre”, diz.

Outro grande problema vivido pelos
franquiadores diz respeito a incumpri-
mentos contratuais. Na Loja do Condomi-
nio, algumas resolucdes de contrato com
franquiados passaram por falhas no paga-
mento mensal dos royalties, explica Pau-
lo. Ou entao pelo incumprimento da exi-
géncia feita pela Loja do Condominio que
obriga os franchisados a terem a Loja co-
mo negocio tnico e permanente: “N6s s
atribuimos a franquia a franchisados que
estao no proprio negdcio”, diz, para “obri-
gar” o empresdrio a dedicar-se a 100% as
necessidades dos condéminos, que ndo es-
colhem hora para aparecer. “Ndo aceita-
mos investidores como franchisados, por
exemplo.”

0 lado dos franquiadores também nao
estd isento de erros. Um deles passa pelas
empresas que resolvem avancar para uma
expansao em regime de franquia quan
do ainda ndo estao preparadas para isso.
“Eu s6 posso vender 0 meu negocio quan-
do eu conheco as varidveis do negacio.
O que, no fundo, eu estou a vender € know

how" diz Cristina. “Ingenuamente mui
tas empresas caminham para o modelo
de franchising” sem terem esse conheci-
mento de gestao, marketing, recursos hu-
manos, acrescenta. Falta de apoio também
¢ uma queixa frequente dos franquiados.
sublinha Cavaleiro: “Muitos franquiados
referem que o franquiador nem umavi
sita lhes faz durante a execugao do con-
trato”, reitera. “Sao também frequentes as
queixas quanto a falta de investimento do
franquiador em publicidade e marketing,
especialmente quando os franquiados pa-
gamuma taxa de publicidade e a publicida-
de é inexistente ou sem qualquer eficacia
para o seu negocio em particular”, acres
centa o jurista.

O DILEMA DA
INTERNACIONALIZACAO

Nos primordios do franchising em Portu
gal, o primeiro grande caso de sucesso a
nivel nacional foi 0 da Cenoura - a mar-

O McDonald's

CASA-MAE:

McDonald’s (EUA)

LOJAS EM FRANCHISING:
131em152

INVESTIMENTO INICIAL: Entre
600 mil e 1milhdo de euros
DIREITOS DEENTRADA: N.d.
TAXA DE PUBLICIDADE: N.d.
EXIGENCIAS DE LIQUIDEZ: 35%
do investimento inicial
EVOLUGAQ DAS LOJAS (2011-16):
2,10%

MODELO DE REMUNERAGAO:
N.d.

FACTURAGAO MEDIA POR LOJA:
2.2 mithoes de euros

N.* MINIMO DE FUNCIONARIOS:
Média de 45 por
restaurante

3

O Lquivalenza
CASA-MAE:

Equivalenza (Espanha)
LOJAS EM FRANCHISING:
126 em 126
INVESTIMENTO INICIAL:

25 mil euros

EVOLUGAO DAS LOJAS (2012-16):
9,51%

FACTURAGAO MEDIA POR LOJA:
15 mil euros (mensal)

N MINIMO DE FUNCIONARIOS:
3

O Grab & Go
CASA-MAE:

Nsol - SolugGes Globais
de Mercado (Portugal)
LOJAS EM FRANCHISING:
N6em 122

INVESTIMENTO INICIAL:

30 mil euros

EXIGENCIAS DE LIQUIDEZ:

3 mil euros

EVOLUGAO DAS LOJAS (2013-16):
20,51%

MODELO DE REMUNERAGAO:
50 euros (mensal)
FACTURAGAO MEDIA POR LOJA:
40 mil euros (anual)

N MINIMO DEFUNCIONARIOS: |

© Phone House
CASA-MAE:

The Carphone
Warehouse

(Reino Unido)

LOJAS EM FRANCHISING:

27 em96

INVESTIMENTO INICIAL:

10 mil euros

DIREITOS DE ENTRADA:

10 mil euros

EXIGENCIAS DE LIQUIDEZ:

35 mil euros

EVOLUGAO DAS LOJAS: N.d.
MODELO DE REMUNERAGAO:
Royalties de 2,5%
FACTURAGAO MEDIA POR LOJA:
22 mil euros (mensal)

N." MINIMO DE FUNCIONARIOS:
1(loja de rua), 3 (galeria
comercial)

j=Soy

® Century 21
CASA-MAE:

Century 21 Real Estate
(EUA)

LOJAS EM FRANCHISING:
95em 95

INVESTIMENTO INICIAL:
Entre 60 mil e 80 mil
euros

DIREITOS DE ENTRADA:

20 mil euros

TAXA DE PUBLICIDADE: 3%.
EXIGENCIAS DE LIQUIDEZ:

25 mil euros

EVOLUGAO DAS LOJAS (2011-16):
512%

MODELO DE REMUNERAGAO:
Royalties de 0,06%
FACTURAGAO MEDIA POR LOJA:
500 mil euros (anual)

N MINIMO DE FUNCIONARIOS:
Média de 20 pessoas

® Querido
Mudei a Casa
Obras

casa-MAE: RE/MAX (EUA)
LOJAS EM FRANCHISING:

93 em 93

INVESTIMENTO INICIAL:

5 mil euros

DIREITOS DE ENTRADA:

5 mil euros

TAXA DE PUBLICIDADE: 1%
EXIGENCIAS DE LIQUIDEZ:

10 mil euros

EVOLUGAO DAS LOJAS (2014-16):
20,9%

MODELO DE REMUNERAGAO:
Royalties fixos de 170
euros e royalties variaveis
de 4%.

FACTURAGAO MEDIA POR LOJA:
240 mil euros (anual)

N.* MINIMO DE FUNCIONARIOS:
1

s

O Melom Obras
CASA-MAE:

RE/MAX (EUA).

LOJAS EM FRANCHISING:
79em79

INVESTIMENTO INICIAL:

12,5 mil euros

TAXA DE PUBLICIDADE: 1%
EXIGENCIAS DE LIQUIDEZ:

25 mil euros

EVOLUGAO DAS LOJAS (2011-16):
10,02%

MODELO DE REMUNERACAO:
Royalties fixos desde 175
euros e royalties variaveis
de 3%

FACTURAGAQ MEDIA POR LOJA:
500 mil euros (anual)

B Lojado
Condominio

CASA-MAE:

Frangiger - Gestao de
Franquias SA (Portugal)
LOJAS EM FRANCHISING:
73em73

INVESTIMENTO INICIAL:

36 mil euros

DIREITOS DE ENTRADA:

17,2 mil euros

EXIGENCIAS DE LIQUIDEZ:

18 mil euros.

EVOLUGAO DAS LOJAS (2011-16):
-0,27%

MODELO DE REMUNERAGAO:
Royalties de 8%
FACTURACAO MEDIA POR LOJA:
300 mil euros (anual)

N.* MINIMO DE FUNCIONARIOS:
2

Fonte: Informagao enviada pelas franquias, Censos do Franchising (IFE} e sites Infofranchising, Comprarfronchising, Excluidas
o franquiss Basch Car Service, Parfois, Spar, Telepizza, Optivisdo e Atlas Seguros pela suséncia do envio de dados em tempo il

anquias que nio apresentam informagdo relativa a direitos de entrada, taxa de publicidode, exigéncias de liquidez, modelo

de remuneragio & ndmero minimo de funciondrios, nao & exigido nenhum desses custos aos franchisados. N.d. = nao disponivel.
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cade roupa infantil, omnipresente nas ci-
dades portuguesas nos anos 1990. Carmo
Franco foi co-fundadora da marca de ves-
tudrio infantil que vestiu indmeras crian-
¢as 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
Area Metropolitana de Lisboa. “Como nos
EUA jd se ouvia falar muito no sistema de
franchising, perguntaram-nos se estaria-
mos interessadas em aderir a esta nova ma-
neira de negocio”, conta Carmo a FORBES.
“Estudamos o assunto com pessoas com-
petentes para tal e decidimos abrir um de-
partamento de franchising. Come¢amos a
aceitar propostas e se reunissem as con-
di¢des necessdrias entravamos num acor-
do”, acrescenta. O modelo deu frutos logo
no inicio: chegaram a ter uma rede de de-
zenas de lojas no pafs e apostaram na in-
ternacionalizagao para Espanha, nos anos
1990. Contudo, factores externos e a ausén-
cia de parceiros internacionais acabaram
por minar a sustentabilidade da marca.

A Cenoura acabou por desaparecer do
mercado, com a concorréncia das marcas
estrangeiras, de producdo mais barata e
com roupa com tempo de vida mais curto,
“Trabalhavamos com mao-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 mudanca de paradigma. Passa-
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ACOMPANHAR
AS TENDENCIAS

Todos os anos aparecem e morrem
franquias. E a predominancia de
muitas delas acompanha modas e até
mesmo as tendéncias econémicas
vividas em determinada altura.

Na década de 1990, por exemplo,
entraram dezenas de franquias
internacionais em Portugal, como
anorte-americana McDonald's e a
francesa 5aSec. Eram anos de pujanga
economica nacional e encarava-se

o pais como uma boa cportunidade,
explica Carlos Santos, responsavel
pela organizagdo da Expofranchise.
Ja a partir de 2010, realca, o grande
destaque foi para os franchisings

de compra e venda de ouro, numa
altura de crise financeira que atirou
muitos para dificuldades economicas.
Segundo os Censos do Franchising
do inicio da década de 2010,
insignias como Valores e Ourinvest
faziam parte dos lugares cimeiros

do ranking de maiores franquias.
Hoje, diz o responsavel do Instituto
de Informagao em Franchising, as
franquias de agéncias imobiliarias
sdo quem ganha balango gragas ao
dinamismo do mercado imobilidrio
que hoje se vive.

mos a ter menos procura, o que acabou
inevitavelmente por afectar os franchisa-
dos. E assim marcamos uma época de ou-
ro mas que foi de dificil continuidade”, la-
menta Carmo.

No caso da Loja do Condominio, as pri-
meiras tentativas de internacionalizacao
também nao correram bem. Comeg¢aram
adar os primeiros passos em 2007, com a
entrada no mercado espanhol, por proxi-
midade geografica. “Portugal tem um pro-
blema de escala”, diz Paulo, e era preciso
expandir o negocio para assegurar a sus-
tentabilidade deste. A partir de 2008, co-
mecaram a estudar o Brasil, “um mer-
cado muito mais compelitivo”, descreve,
S0 em 2012 inauguraram a primeira uni-
dade neste pais “com uma escala continen-
tal”. As duas tentativas estdao, neste momen-
to, em fase de rescaldo depois de proble-
mas com os masters espanhol e brasileiro:
o do pafs vizinho faliu hd trés 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 administracio de condomi-
nios, “revelou-se muito pouco competente
nagestao de redes.” - um elemento critico
num modelo de franchising. Actualmente
é a Loja do Condominio que gere directa
mente as 18 unidades em Espanha e duas
no Brasil enquanto tentam encontrar no-
vos parceiros 14 fora.

Carlos realca que o facto de muitas mar
casainda se estarem a consolidar em terri
torio nacional impede uma ida bem-suce-
dida para o estrangeiro. Mas, uma vez con-
solidadas, o responsavel da Expofranchise
garante que “todas elas foram muito bem-
-sucedidas” ao agarrarem as oportunida-
des internacionais, apontando o exemplo
da Parfois e da Vivafit.

A expansdo internacional so sera bem
sucedida por via da realizacao de parce-
rias. Mas paraisso € necessario identificar
muito bem um parceiro local. “|O mais im-
portante €] ter uma boa capacidade comer-
cial e de networking. Para encontrar um
master € preciso que tenha estas caracte-
risticas e ter capacidade financeira”, con-
sidera Carlos. ©

Muitas empresas resolvem avancar para uma
expansio em regime de franguia quando
ainda nio estdo preparadas para isso.
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