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INTRODUCAO

Este guia tem o objetivo de trazer informac¢des fundamentais para que
os interessados em adquirir uma microfranquia possam estar melhor
preparados para avaliar esta oportunidade e tomar sua decisao com
mais seguranca, buscando ter maiores chances de sucesso no negdcio
em que entrar.
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E importante saber quais sdo as principais questdes a serem consideradas
na avaliacao de uma microfranquia para evitar decepcdes em relacao
a0 negocio e a opgao de ser um empresario.

Neste guia vocé encontrara um roteiro com os passos que devera seguir
antes de adquirir uma microfranquia, além de outras questdes da vida
de empresario para sua reflexao, até sua tomada de decisao.

Uma microfranquia traz oportunidades e desafios que exigem preparo
e muita dedicacao.

Esperamos que este guia possa auxilia-lo a sequir pelo caminho mais
acertado para o seu sucesso!

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO




<
>
)
Ll
|
0
wl
o
<
(2]
)
(®)
=
(®]
O

COMO USAR ESTE GUIA

Este guia esta organizado por capitulos tratando de temas especificos que
podemserconsultadosseparadamente,emboratodoseuconteudosejade
interesse de quem deseja conhecer melhor o universo

das microfranquias e avaliar as oportunidades que elas oferecem.

Ao longo do conteudo deste guia, algumas informacdes que trazem
orientacdes adicionais estarao marcadas com os simbolos abaixo:

i ATENCAO

Quando houver uma informagdo ou uma situagao que exija atengdo especial.

IMPORTANTE

Quando houver informagoes prdticas que facilitem a realizagao de uma tarefa.
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QUEM E QUEM NO FRANCHISING

Para entender o que sao e como funcionam as microfranquias, vamos dar
umabrevedefinicaodecadaumdosintegrantesdesteformatodenegécio.

FRANQUEADORA

E a empresa que detém a marca, a tecnologia ou modelo de negécios e, em alguns casos,

a fabricacdo e/ou o fornecimento dos produtos do negécio da microfranquia. E ela que seleciona,
se relaciona no dia a dia e da suporte ao microfranqueado.

MICROFRANQUIA

Eodireito,concedido pelafranqueadoraaomicrofranqueado,deoperarumnegéciosobumamarca
estabelecida. Também representa um conjunto de conhecimentos em relagdo a operagao e gestao
do negdcio, envolvendo desde a implantacao de uma unidade do negdcio, sua divulgacao,

o relacionamento com fornecedores de produtos e servicos necessarios para o funcionamento
deste negdcio e o atendimento aos clientes.

MICROFRANQUEADO (OU FRANQUEADO)

E a pessoa que adquire uma microfranquia e se torna o responsavel por sua implantacéo,
operacdo e gestdo. O microfranqueado é um empresario que, adotando um modelo de negécio
criado pela franqueadora e seguindo suas orienta¢des e regras, obtém sua renda a partir

do lucro que o seu negécio produzir.

FORNECEDORES

Sao empresas que vendem produtos e prestam servicos para a microfranquia.

Numarede de microfranquiasemalguns casos é possivel que afranqueadoraindique fornecedores
selecionados para a atender as microfranquias, e até mesmo consiga fazer negociagdes especiais
de precos e condi¢des de pagamentos em beneficio dos microfranqueados,

resultando em beneficios para o negécio.

CLIENTES OU CONSUMIDORES FINAIS

Sdoaspessoasouempresasquecompramos produtosrevendidos pelamicrofranquiaoucontratam
0s seus servicos, conforme cada caso. Tudo o que o microfranqueado faz deve ter o objetivo

de atender bem e deixar o cliente satisfeito.

ASSOCIACAO BRASILEIRA DE FRANCHISING - ABF

A ABF é uma entidade sem fins lucrativos, fundada em 1987, e tem como objetivo contribuir,
fomentar e primar pelo desenvolvimento técnico do sistema de franchising no Brasil.

Hoje, a ABF possui mais de 1.200 associados, divididos entre Franqueadores, Franqueados

e Colaboradores do sistema de Franchising.

A ABF promove inUmeras atividades com foco em agregar valor e gerar beneficios para seus associados
e aos interessados no sistema de franchising. Isso se da por meio de conferéncias, simpdsios,
semindrios, palestras, cursos, encontros de formacao técnica sobre o Franchising, celebracao

de convénios, feiras, convengdes e no desenvolvimento de materiais como este Guia de orientacao.

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO
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O QUE SAO MICROFRANQUIAS

Microfranquias sao negdcios replicados por meio do modelo de franchising e que exigem

um investimento inicial inferior ao das franquias tradicionais. Como referéncia, a Associacao
Brasileira de Franchising — ABF adota como padrao o valor de trés vezes o PIB anual per capita
(Produto Interno Bruto anual médio por habitante do pais) como valor maximo de investimento
para o negocio se classificar como microfranquia.

7)
<
)
o
z
<
o
('S
©)
x
Y
=
o
<t
0
Ll
)
&)
®)

Em valores de 2014, esta referéncia é de aproximadamente R$80.000,00 (Veja a composicao
deste calculo no capitulo de Referéncias ao final deste guia de orientacdo). Ou seja, as franquias que
tenhaminvestimentoinicial estimado em até R$80.000,00 podem ser chamadas de microfranquias.

Fora a questao do investimento inicial, as microfranquias sao exatamente iguais as franquias
convencionais, possuindo os mesmos diretos e obriga¢des, assim como riscos e desafios
de um negdcio como os demais.

Outro ponto em relagdao as microfranquias é que comumente se pensa que sao negdcios para
trabalhar de casa ou na rua, nos clientes, sem a necessidade de uma sede ou escritério comercial.
De fato, muito dos negdcios que sao microfranquias nao exigem um ponto comercial, reduzindo
bastante as despesas operacionais do negécio. Porém, isto depende muito mais do tipo de negécio
do que do fato de ser microfranquia ou nao.

Negocios de prestacao de servigos, que sao executados no local do cliente e que nao precisam
necessariamente de um ponto comercial, podem vir a aumentar sua capacidade de se divulgar,
atender melhor aos interessados e crescer se tiverem um ponto comercial. Esta avaliagao deve
serfeitaem conjunto com afranqueadora, que possuiexperiéncia paraorientar o microfranqueado
para este tipo de decis6es do negdcio.
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AS MICROFRANQUIAS COMO NEGOCIO
E OPORTUNIDADE

As microfranquias costumam ser vistas como oportunidade de transformar empregados

em empresarios com maior facilidade, pela menor necessidade de investimento inicial para
abrir o negécio. Para quem esta procurando novas oportunidades, é algo que pode soar como
solucdo viavel e rapida. Isto pode ser verdade, mas é preciso tomar cuidado com o fato

de que se tornar um microfranqueado é deixar o mundo do emprego para entrar no mundo
do trabalho como empreendedor.

Empreender significa investir dinheiro para trabalhar, assumir custos e despesas de um negécio,
e o risco deste negdcio nao dar certo, em troca da possibilidade de ter ganhos maiores.

Ou, simplesmente pode significar nao ter mais patrdo, mantendo uma renda que sustente

bem a si proprio e a sua familia.
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Tudo isto pode ser possivel, com um bom negécio e muito trabalho. Porém, antes disso,

0 mais importante é ter o perfil adequado para ser empresario, ou seja, aceitar correr riscos,
assumir responsabilidades adicionais e trabalhar muito, mesmo quando nao houver condicbes
de levar dinheiro pra casa no final do més.

Outro ponto interessante é que uma microfranquia pode se tornar um negécio com um faturamento
semelhante ao de umafranquia tradicional ou até maior.Nao é porque tem um investimentoinicial menor
queonegdcioserapequenoparasempre.Hamicrofranquiasquecrescem, precisamcontratarfuncionarios,
atingem um faturamento alto e podem gerar lucros bem acima da média salarial de um funcionario

de uma empresa, e até mesmo maior do que os lucros de uma franquia tradicional em alguns casos.

Além disso, uma microfranquia, ao criar oportunidades para que empreendedores realizem seus
projetos e desejem montar o seu proprio negécio, também empregando outras pessoas,

serd promovido um efeito multiplicador com resultados muito positivos de aumento da renda

e melhoria da qualidade de vida destas pessoas.

Segundo dados do CAGED - Cadastro Geral de Empregados e Desempregados, do Ministério
do Trabalho e Emprego, o conjunto das micro e pequenas empresas no Brasil gera mais empregos
do que o conjunto das empresas médias e de grande porte.

Na pratica, pequenos negocios desta natureza existem ha muito tempo, sendo operados

por trabalhadores autbnomos, profissionais liberais e microempresarios, que atuam sozinhos

ou empregam outras pessoas para o desenvolvimento de suas atividades. Apenas como alguns
exemplos, podemos citar a prestacao de servicos de manutencao hidraulica, elétrica, de jardins
e piscinas, pequenas reformas residenciais, assisténcia técnica para eletrodomésticos

e equipamentos de informatica, aulas particulares de informatica, de idiomas e de reforco escolar,
corte, costura e reforma de roupas, cuidadores de idosos, entrega de documentos e de pequenas
cargas, e assim por diante.
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Saonegociosquepornaoexigirnecessariamenteumalojaouum pontocomercial, nemamanutencao
de altos estoques de produtos, ttm menor necessidade de investimento e de capital de giro.

Neste contexto, as microfranquias, como negdcios previamente estruturados e ja testados,
podem aumentar as chances de sucesso de microempreendedores, por meio da transferéncia
de conhecimento sobre a operacao e gestao destes pequenos negdécios aos microfranqueados,
além de permitir que atuem sob uma marca mais forte e conhecida.

Outroaspectorelevante das microfranquias é aformalizacao destes negécios, umavezque vivemos
no Brasil num ambiente em que ainda parte dos negdcios funcionam na informalidade,
notadamenteentreasempresasdemicroepequenoportes.Aoreplicarpequenosnegdéciospormeio
demicrofranquias,hdmuitomaischancesdestesmicroempreendedoresteremacessoaorientacoes
e informagdes quanto as exigéncias para se exercer uma atividade remunerada ou abrir

e manter uma empresa em conformidade com a lei, tendo acesso aos beneficios sociais

(INSS, Auxilio maternidade, etc.).
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AS VANTAGENS

A primeiravantagemdeadquirirumamicrofranquiaemrelagaoainiciarumnegécio novo porconta
propria éade abrirum negdcio que ja tenhasido testado e se provado lucrativo, além de atuar com
uma marca que ja esteja estabelecida no mercado.
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Ao adquirir uma microfranquia, na maior parte dos casos a franqueadora repassara

ao microfranqueado, por meio de treinamentos e materiais de apoio, como manuais ou guias,
0 seu conhecimento para a operacao do negdécio, contendo detalhes que podem significar

0 seu sucesso. Ter este conhecimento logo de inicio da operagao é uma grande vantagem,

pois permitird que o microfranqueado domine a operacao mais rapidamente, o tornando capaz
de gerar mais receitas e aumentando suas chances de sucesso.

O suporte da franqueadora varia de caso para caso, e também depende do quanto cada
negocio exige que o microfranqueado tenha de conhecimentos técnicos e habilidades especificas
para tocar o negdcio.

A sequir estao listados os principais itens que podem ser oferecidos pela franqueadora para
os seus microfranqueados, aos quais um microempreendedor nao teria acesso se abrisse
um negaocio por conta propria.

v" Apoio para a busca e selecdao de pontos comerciais (para os negdcios que exigem um ponto
comercial para sua operagao);

v" Capacitagao sobre produtos e servicos da microfranquia e processos da operacao do negécio;

v Software e outras ferramentas de apoio para operacao e gestao do negocio;

v" Consultoria de campo (visitas periddicas a microfranquia para ajuda-la a avaliar o desempenho
do negdcio e orienta-la sobre como melhorar os seus resultados);

v" Apoio na divulgacdo da marca e dos produtos e servicos;
v Desenvolvimento e atualizacdo dos conhecimentos e técnicas de operacao e gestao do negocio;

v Negociacao com fornecedores frequentes de produtos e servicos que sejam necessarios
para a operacao das microfranquias, buscando descontos nos precos e condi¢des especiais
de pagamentos;

v' Pesquisa, monitoramento e atualizacdo de informacgdes sobre o mercado de atuagao
das microfranquias, que sejam importantes para o seu continuo desenvolvimento
e manutencao de suas vantagens competitivas.

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO 9
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O PASSO A PASSO PARA SETORNAR
UM MICROFRANQUEADO DE SUCESSO

No mercado existem centenas de microfranquias em diversos ramos de atuacao, oferecendo
oportunidades de ter um negécio de sucesso para diferentes perfis de futuros empresarios
e preferéncias pessoais quanto a atividade desenvolvida.

Ao considerar a aquisicdo de uma microfranquia, a primeira e mais importante orientacao

é a de ndo tomar uma decisao por impulso, sem possuir as informagdes necessarias para esta
decisao tao importante para sua vida. A entrada para o mundo dos negdcios leva a mudancas
muito grandes da vida do empresario, portanto é importante dedicar um tempo para pesquisar
e se informar para decidir com maior seguranca qual caminho seguir.

As microfranquias podem oferecer muitas oportunidades, porém aqueles que estiverem melhor
preparados terao maiores chances de serem bem sucedidos.

IMPORTANTE

A seguir sao apresentados cinco passos que poderao ajuda-lo a se tornar um microfranqueado
de sucesso. Leia-os com atencao e procure seguir cada um deles, mesmo que antecipadamente
vocé considere ja ter avancado e tomado sua decisao.

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO




PASSO 1

PENSE NO QUE VOCE GOSTA DE FAZER E NO QUE VOCE QUER
PARA A SUA VIDA

Reflita sobre o que vocé gosta de fazer, qual tipo de atividade lhe da prazer, e sobre o que vocé
realmente quer para sua vida. Este é o primeiro passo pois é a partir desta reflexao que sua decisao
deve comecar a ser tomada, tanto quanto a se tornar um microfranqueado como sobre qual

o tipo de negdcio que sua microfranquia sera.

Se o que vocé busca é maior liberdade, esta disposto a correr alguns riscos e quer alcangar
uma renda maior do que a que vocé tem atualmente, adquirir uma microfranquia pode ser
um bom caminho a seguir.

Porém, se vocé nao abre mao da seguranca ter uma renda mensal estavel e garantida, fica mais
confortavel seguindoordensde umsuperior,oumesmonao consideratermuitotalentoparalidarcom
pessoas e clientes, talvez seja melhor investir em sua carreira profissional trabalhando numa empresa
que Ihe ofereca boas oportunidades de crescimento, que suas chances de sucesso serdo maiores.

PASSO 2

LISTE & SELECIONE AS MICROFRANQUIAS EXISTENTES MAIS
ATRATIVAS PARA VOCE

Facaumlevantamentodasmicrofranquiasoferecidas nacidade quevocé moraouondeplanejamorar,
que sejam do ramo de atividade ou que estejam mais préximas do que vocé definiu no passo 1.

Aqui existe a tentacao de ser seduzido por outros tipos de negdcios que, embora nao sejam
exatamente o que vocé gosta de fazer, oferecem oportunidades de ganhos bastante atrativas.

E verdade que um negdcio é pra dar dinheiro. Esta correto, este é um dos objetivos principais.
Porém, fazer algo que vocé nao gosta pode leva-lo a ser infeliz em seu negdcio, ainda que

dé um bom dinheiro. Nesta situacdo vocé vai se forcar a continuar tocando o negécio, mas isso
podera prejudicar a prépria operacao do negocio e até lhe trazer problemas pessoais. Portanto,
procure listar inicialmente as microfranquias dos tipos de negdcios que vocé mais se identifique.

Além disso, procure avaliar o cendrio econémico do segmento de negécio das microfranquias
consideradas. Se o setor estiver em crescimento havera mais chances de sucesso para o seu futuro
negocio. Mudancas no comportamento do publico ou na legislagcao também podem impactar
diretamente alguns setores.

Em 2013, por exemplo, a PEC (Projeto de Emenda Constitucional) das domésticas fez com
que aumentasse a procura por servicos de limpeza e lavanderia nas residéncias.
Mudancas como esta podem alavancar ou travar um negocio.

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO
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O PASSO A PASSO PARA SE TORNAR UM MICROFRANQUEADO DE SUCESSO

PASSO 3

AVALIE AS MICROFRANQUIAS SELECIONADAS POR VOCE

Da lista das microfranquias selecionadas no passo 2, consulte o website de cada uma delas
e verifique o que eles exigem como pré-requisitos para a aquisicao de sua microfranquia.

Os primeiros itens a considerar sao o perfil pessoal exigido, o investimento inicial necessario
estimado (incluindo a taxa de franquia ou taxa inicial cobrada pela franqueadora) e as cidades

e bairros que estao disponiveis em cada rede para a abertura de novas microfranquias. Se vocé
nao seencaixanestes primeiros pré-requisitos,nemsigaavaliandoaquela microfranquia especifica.

Naquelas em que vocé se qualifica, continue a pesquisa e levante outras informacgdes basicas
gue todas as franqueadoras divulgam publicamente, como o faturamento médio de uma unidade
microfranqueada, qual o lucro esperado e outras caracteristicas do negécio, como a necessidade
de ponto comercial para a operacao, horarios obrigatérios de funcionamento do negécio, entre
outros. Avalie se estas caracteristicas do negocio estao dentro do que vocé esta disposto a assumir
e se o lucro esperado do negécio é compativel com suas necessidades ou planos de crescimento
financeiro para sua vida.

Por exemplo, caso vocé por algum motivo pessoal, familiar, profissional ou religioso nao puder
exerceratividadesaosfinaisde semanae onegdéciodamicrofranquiativerquefuncionarnestesdias,
ou se as maiores chances de faturamento forem nestes dias, vocé talvez deva avaliar

as outras oportunidades.

DICA
> g

Para facilitar a avaliagdo das microfranquias selecionadas, monte uma tabela colocando
lado a lado os itens listados no passo 3 para cada uma delas, comparando cada item
separadamente e depois no conjunto. Fica mais fdcil organizar as informagées

e se lembrar de tudo na hora de avaliar qual Ihe parece ser o melhor negocio

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO



PASSO 4

ENTRE NO PROCESSO DE SELECAO

Faca contato com afranqueadora e entre no processo de selecao da microfranquia melhor avaliada
no passo 3.0 ideal, quando houver mais de uma microfranquia selecionada por vocé, é seinscrever
em todas elas.

No processo de selecao acontecera a avaliagao de ambos os lados. Do franqueador quanto

a vocé como candidato a microfranquia, e sua avaliacdo do franqueador como uma empresa
gue possui uma marca reconhecida, que esta bem estruturada para Ihe oferecer o suporte
adequado e que mantenha boa relacao de negdécios com os seus microfranqueados.

De sua parte, avalie todas as informacdes fornecidas pela franqueadora e nao hesite em perguntar
sobre quaisquer questdes que nao tenham ficadas claras. Ao longo do processo de selecao, vocé
devera teracesso ainformacgodes adicionais e mais detalhadas sobre o negécio e o que afranqueadora
se propode a oferecer aos microfranqueados em termos de suporte. Os pontos mais importantes sao
a estrutura e a forma como a franqueadora repassa os conhecimentos e técnicas do negécio para
o microfranqueado, como programas de treinamento, manuais e outras ferramentas de apoio
(uma extranet para a rede, por exemplo), e outras estruturas de apoio, como consultoria de campo,
apoio em marketing para arede. Além disso, leia atentamente a Circular de Oferta de Franquia - COF
e certifique-se de que nao fique nenhuma duvida em relacao a regras, obrigacdes e a descricao

do negdcio. A COF, de forma geral, costuma ser entregue depois que vocé tiver avancado para

as Ultimas etapas do processo de selecao da microfranquia.

O PASSO A PASSO PARA SE TORNAR UM MICROFRANQUEADO DE SUCESSO

Também procure dar especial atencao as solicitagdes da franqueadora quanto a informacgdes

e documentos. As franqueadoras adotam critérios préprios de sele¢ao, e quanto mais vocé puder
prové-la das informagdes que ela necessita, também maiores serdo as suas chances de continuar
no processo de selecao e ser aprovado ao final.

i ATENCAO

Para obter orientagdes mais detalhadas para a avaliagao de uma oportunidade

de microfranquia, consulte os capitulos “Avaliagdo Financeira de uma Microfranquia —
Exemplo de DRE”, “Os Principais Cuidados a Tomar” e “A Circular de Oferta

de Franquia — COF” deste guia.

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO 13




O PASSO A PASSO PARA SE TORNAR UM MICROFRANQUEADO DE SUCESSO

PASSO 5

PREPARE-SE, IMPLANTE E INICIE O SEU NEGOCIO

Apos sua aprovacao pela franqueadora para se tornar um microfranqueado e a assinatura
do pré-contrato ou do contrato de franquia, havera uma série de tarefas a serem cumpridas
para o inicio efetivo do seu negdcio. Entre elas estdo:

v" A abertura de empresa (obtencdo de um CNPJ — Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas);

v" Abertura daempresanaJuntaComercial eobtencdode um CNPJ naReceitaFederal ouobtencao
do Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas — CNPJ e todos os registros e licencas necessarias
para a operagao do negocio;

v" A contratacao de pessoal para a formacdo da equipe de sua microfranquia (caso o negdcio exija);

v" A participacdo nos treinamentos iniciais oferecidos pela franqueadora, a busca de um ponto
comercial (caso o negdcio exija);

v A compra de produtos, equipamentos e outros materiais de apoio a operac¢do do negdcio.

IMPORTANTE
!

Caso sua microfranquia exija dedicacao de tempo integral e exclusiva, vocé também precisara
se desvincular de sua atividade profissional anterior.

Afranqueadorapoderaoferecertreinamentossobreaoperacaoegestaodamicrofranquia,conforme
o critério de cada uma. A aplicacdo de treinamentos pela franqueadora nao é obrigatéria pela lei
do franchising. Porém, o inicio efetivo das atividades de sua microfranquia dependera muito
velocidade com que vocé cumpra com estas tarefas de preparacao do negécio.

DICA
Q=

Defina junto com a franqueadora um plano de atividades prevendo todas as tarefas
necessarias a serem realizadas até que sua microfranquia comece a funcionar
¢ a atender clientes, dando um prazo para cada uma delas.
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AVALIACAO FINANCEIRA DE UMA MICROFRANQUIA
EXEMPLO DE PLANILHA FINANCEIRA

Aavaliacao financeirade uma microfranquia € umdos itens de maior relevancia
para adecisao de entrar para o negdcio. A seguir sao apresentados os principais
itens que vocé deve considerar na vida financeira de sua microfranquia,

e um exemplo de uma planilha financeira para vocé montar uma avaliagao
de uma microfranquia.
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ENTRADAS DE DINHEIRO (RECEITAS DO NEGOCIO)

As receitas do negdcio ou receitas de vendas sao obtidas pelas vendas do negécio.

No caso de um negdcio de revenda de produtos é a soma do total de vendas (preco unitario

dos produtos X a quantidade de produtos vendidas), valendo a mesma regra no caso da prestagao
deservicos (valor unitario de um servico X a quantidade de servicos prestados ou de clientes atendidos).

SAIDAS DE DINHEIRO

As saidas de dinheiro sao formadas por um conjunto de obriga¢des financeiras de diferentes tipos.
As principais sao descritas a seguir:

Impostos

Sao pagos para os governos, sejam da esfera federal, estadual ou municipal. Dependendo de cada
tipo de negécio, se de revenda de fabricacao de produtos, revenda de produtos ou da prestacao
de servicos, os impostos podem ser diferentes. A maioria dos impostos é paga mensalmente

e sao calculados conforme as receitas de vendas, ou podem ter regras diferentes para o calculo
dos valores dos impostos.

Para informacgdes detalhadas sobre os impostos a serem pagos especificamente no negécio
da microfranquia que vocé estd avaliando, consulte a franqueadora.

Taxas da microfranquia

Sao as taxas pagas a franqueadora, com uma frequéncia definida na circular de oferta de franquia
e no contrato de franquia (em geral sao mensais), e sao principalmente a taxa de royalties

e a taxa de marketing. Cada franqueadora pode ter uma regra especifica para estas taxas.

As taxas podem ter um valor fixo mensal, independente das receitas da sua microfranquia,

ou podem ser calculadas como um porcentual (%) sobre as receitas de vendas de cada

més ou até sobre o valor total de compras de produtos de revenda da microfranquia.

A taxa de royalties remunera a franqueadora sobre a marca e o modelo de negécios que ela
desenvolveu e cede para o microfranqueado, e também para sustentar a estrutura de suporte
que a franqueadora mantém para oferecer treinamentos, consultoria de campo e atendimento
aos microfranqueados.

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO 15
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A taxa de marketing tem o objetivo de formar um fundo de recursos que serao investidos
em acdes de marketing do negdcio e na rede. Com toda a rede contribuindo, é possivel criar
materiaisecampanhasdedivulgacdoqueasunidadesmicrofranqueadasnaoconseguiriamsozinhas.

’ ATENCAO
Podem incidir outros tipos de taxas e regras que nao estao mencionadas neste guia

i Todas as taxas cobradas precisam estar mencionadas na circular de oferta de franquia

€ no contrato de franquia.

de orientagao.

) ATENCAO
Os valores da taxa de marketing pagos pelos franqueados sdo usados para campanhas
para toda rede e para a divulgagao da marca no mercado, enquanto que o desenvolvi-
mento de agoes locais de divulgagao em cada unidade microfranqueada pode ser
custeado pela propria microfranquia ou eventualmente com uso de recursos do fundo,
conforme as regras de cada rede. Além disso, em alguns casos, parte dos recursos

poderd ser empregada para outras despesas internas da franqueadora relacionadas
diretamente ao marketing.

ATENCAO

A taxa de franquia ou taxa inicial € paga somente uma vez na assinatura do contrato de franquia
e deve estar na conta do investimento inicial na microfranquia. Esta taxa pode ser paga novamente
na renovacao do contrato de franquia.

) ATENCAO

Em muitos casos é possivel que a taxa de franquia seja cobrada novamente na ocasiao
ada renovagao do contrato de franquia. Esta regra pode variar de uma rede para outra,
e deve estar prevista no contrato de franquia.

Custos e despesas
Os custos sao saidas de dinheiro relacionadas a gastos com os produtos revendidos ou com
produtos e materiais de apoio para a prestacao de servicos, conforme cada negdcio.

As despesas se referem as saidas de dinheiro relacionadas aos recursos necessarios para a operacao
do negdcio. As principais despesas sao:

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO



v Equipe da microfranquia (quando existente);
Saldrios, encargos e beneficios.

v" Aluguel do ponto comercial ou escritério e IPTU (quando existente);
Valor do aluguel, outras taxas do imével e o Imposto Predial e Territorial Urbano - IPTU.

v Divulgacao local do negécio;

v Informatica;
v/ Manutencao;
Maquinas e equipamentos;
Manutencao predial da estrutura fisicado ponto comercial ou escritério (quando existente).

v Financeiras;
Tarifas bancarias;
Taxas pelo uso de maquinas de cartao de crédito e de débito;
Juros pagos por empréstimos de curto prazo, como capital de giro.

v Administrativas.
Contabilidade;
Material de escritorio;
Materiais de limpeza (quando necessario).

Pré-labore
E o valor que o dono do negécio, o microfranqueado, prevé de retirada mensal para se manter.
E como se fosse o0 “salario” do empresario.

INVESTIMENTO INICIAL

O investimento inicial envolve todo o dinheiro necessario para a entrada no negdcio, implantacao
e inicio da operacao. Este investimento também é chamado de capital inicial.
Os principais itens de investimento inicial sao:

v’ Taxa de franquia ou taxa inicial paga a franqueadora;

v" Abertura de empresa (obtencao do Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas — CNPJ e todos
os registros e licencas necessarias para a operacao do negocio);

v" Obras e reformas do ponto comercial ou escritério (quando for o caso);
v/ Maquinas, equipamentos e outros materiais de apoio para a operacao do negocio;
v Compra de produtos para a formacao do estoque inicial (quando for o caso);

v" Acobes de divulgacao inicial de abertura do negdcio (quando for o caso).

) ATENCAO

Algumas franqueadoras também podem cobrar pelo treinamento inicial e, nestes
casos, estes valores devem ser considerados no investimento inicial.

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO
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Cabe uma ressalva importante em relagdo ao investimento necessario. O valor investido numa
microfranquia pode ser menor do que numa franquia tradicional, mas ainda assim ser significativo
emrelacaoaoperfilecondmicoouderendadomicroempreendedor.Porexemplo,uminvestimento
de R$30.000,00 para quem possui R$10.000,00 em economias guardadas, tem o mesmo peso
relativo que um investimento de R$300.000,00 para quem tem R$100.000,00 em economias
guardadas. Em ambos os casos, neste exemplo, o investimento é de trés vezes o capital proprio
disponivel para a abertura do negdcio, o que significa ter que pegar empréstimos. Na hipdtese
do negdcio nao se tornar bem-sucedido e fechar, além de perder o dinheiro que tinham guardado,
ambos teriam umadivida duas vezes maior (naverdade seria maior do queisso devido aos juros dos
empréstimos e demais obrigagdes a pagar relativas a operacao do negdcio) que as economias que
tinham antes de abrir o negécio. Sob esta perspectiva, o empreendedor do negécio de R$30.000,00
nao estaria melhor do que o de R$300.000,00 somente por estar devendo menos, pois ambos
estariam com uma divida bastante alta em relagdo ao respectivo patrimonio que cada um tinha
antes de abrir o negdcio.

INVESTIMENTOS E DIVIDAS

Investimentos sdo valores de compras de maquinas, equipamentos, reformas do ponto comercial
ou escritorio.

Dividas sao os pagamentos referentes aempréstimos contraidos pelaempresa, seja paraaabertura
donegdcio ouem outros momentos da vida daempresa. As compras de maquinas, equipamentos,
reformas do ponto comercial ou escritério que sejamfinanciadas devem serlancadas como dividas.

LUCRO

O lucro da microfranquia, também chamado de lucro liquido, é a diferenca entre as receitas
de vendas e o conjunto formado pelos custos, despesas e os investimentos e dividas contraidas
pelo negdcio, num periodo considerado.

Na pratica, é o dinheiro que sobra apds o pagamento de todas as contas do negécio.
Quantoalucratividade, que é o porcentual do faturamento total que sobra no dia a diada operacao
donegdcio, as microfranquias podem ter um desempenho um pouco melhor do que umafranquia
convencional, por ter menos despesas na operacao. Por exemplo, se 0 negécio nao precisar

ter um ponto comercial ou escritério fora de casa nao havera necessidade de pagar um aluguel e,
no caso de servigos, ndo tem estoques de produtos para gerenciar.

FLUXO DE CAIXA E CAPITAL DE GIRO

Umadasquestdes maisimportantesnoscontrolesfinanceirosdeumamicrofranquiaoudequalquer
negocio é o fluxo de caixa. Na pratica, o fluxo de caixa é o dinheiro que sobra na conta corrente e/ou
em dinheiro vivo no caixa da empresa ao final de cada dia.

Dentrode um més, mesmo que as receitas de vendas sejam maiores que todas as saidas de dinheiro
(e portanto havendo lucro), é possivel que ao longo do més falte dinheiro para o pagamento
de contas nas datas de vencimento, e a conta corrente fique negativa no banco.

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO



Vamos ver um exemplo: uma microfranquia tem receitas de vendas de R$30.000,00 num més

e tem um total de contas a serem pagas de R$25.000,00 no més, havera um lucro de R$5.000,00.
Estes valores para o pagamento de custos e despesas sao chamados de capital de giro.

Porém, na pratica, as contas tém que ser todas pagas até o dia 20 do més, enquanto que a maioria
das vendas e das entradas de dinheiro, digamos, R$20.000,00, acontecem somente apos o dia 20.
Neste caso, até o dia 20 terao saido R$25.000,00 do caixa da empresa e terao entrado até entdo
somente R$10.000,00.Ficam faltandoR$15.000,00, deixando a conta negativa no banco. Para cobrir
acontanegativaseraprecisopegardinheiroemprestadodobanco(financiamentodecapitaldegiro),
até que entre dinheiro de vendas para cobrir este saldo negativo. O problema é que nesta situacao
o banco cobra juros altos, que acabam aumentando as despesas da empresa e reduzindo o seu
lucro. Quando esta situacao sai do controle e os valores emprestados do banco para este capital
de giro, a empresa pode comecar a ter prejuizos e com o tempo a levar o negécio a quebrar.

A solucao é ter um controle didrio do fluxo de caixa do negdcio, e sempre que possivel fazer
reservas, ou seja, deixar dinheiro guardado ou disponivel na conta corrente para pagar as contas
dodiaadiasemnecessidadedepegardinheiroemprestado, e evitaropagamentodejurosaobanco.
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CAPITAL DE SUBSISTENCIA

Quando o negdcio comeca a funcionar, provavelmente as vendas nos primeiros meses ainda serao
menores que o seu potencialmaximo.Ouseja, levaraalguns meses até que asvendasatinjam o nivel
ideal esperado e necessario para que o negocio dé lucro.

Durante estes meses, as saidas de dinheiro serdo maiores que as entradas de dinheiro, e neste
periodonaoserapossivelretirardinheirodaempresa.Portanto,éimportantequeomicrofranqueado
preveja um “capital de subsisténcia” para se manter e sustentar sua familia até que o negdcio
comece a gerar renda.

Para efeitos de planejamento, deve ser previsto um minimo de 6 meses sem tirar dinheiro do negdcio.

RETORNO DO INVESTIMENTO

Indica o retorno sobre o capital investido na microfranquia. E como se comparando com colocar
o dinheiro na caderneta de poupanca ou num fundo de investimento no banco, fossem os juros
recebidos sobre este investimento. No caso da microfranquia, estes “juros” sao a soma dos lucros
a cada ano de operac¢do do negdcio em relagao ao investimento realizado.

E medido em valor percentual (%) e deve ser calculado anualmente.

Por exemplo:

Tomemos uma microfranquia na qual foram investidos R$80.000,00, incluindo a taxa de franquia,
equipamentos, estoque inicial de materiais e capital de giro necessario até que a unidade atinja

o ponto de equilibrio (ponto em que as entradas de dinheiro se igualam as saidas de dinheiro,
passando a dar lucro).

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO
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Se o lucro total desta unidade, no periodo de um ano, alcancar R$60.000,00, basta dividir o lucro
anual pelo total de investimento e multiplicar o resultado por 100, para se obter o valor
da rentabilidade anual do negdécio em percentual.

Rentabilidade anual = 60.000 +~ 80.000 = 0,75 x 100 = 75% ao ano.

EXEMPLO DE PLANILHA FINANCEIRA (APENDICE)
Veja o exemplo de uma planilha financeira simplificada que vocé podera montar para a avaliacao
do negdcio.

PLANILHA FINANCEIRA
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ORIENTACOES SOBRE FINANCIAMENTOS PARA
A SUA MICROFRANQUIA

Umadasmaisimportantes questdesenvolvidas naaberturade umamicrofranquiaéoinvestimento
necessario. No capitulo anterior sobre avaliacao financeira, foram tratados os temas “Investimento
Inicial”e“Capital de Subsisténcia”.Relembrando, o primeiro é o valor total necessario para comprar,
implantar e iniciar a microfranquia, enquanto que o capital de subsisténcia sao os valores que

o microfranqueado precisara para pagar os custos e despesas de seu novo negécio, além de do
dinheiro necessario para sustentar a si mesmo e a sua familia, até que o negdcio tenha receitas
suficientes para pagar as contas da empresa e sobrar dinheiro para levar para casa.

A questdo é que nem sempre um futuro microfranqueado tera todo o dinheiro necessario,

de recursos proprios, para abrir o negdcio e se sustentar até a maturacao do negdcio. Esta é uma
situacao bastante comum, e neste caso uma das opc¢oes é a busca de financiamento bancério.
Emboraoideal sejaabrironovonegdciosem pegardinheiroemprestado, ofinanciamento bancério
pode viabilizar a abertura de sua microfranquia caso vocé nao disponha dos recursos necessarios.

Porém, é preciso saber que um financiamento bancério se tornaumadivida que deverd ser pagaem
diaparaobanco.Paraqueumfinanciamentobancariondo passede umasolucaoparaumproblema,
é preciso entender algumas regras para tomar uma decisdo correta e fazer um bom planejamento
financeiro do negdcio.
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A seguir vocé encontrara as principais questdes que precisarao ser consideradas ao buscar
um financiamento bancario para sua microfranquia.

FINANCIAMENTOS BANCARIOS SAO CONCEDIDOS PARA TODOS?

Nao. Os bancos possuem critérios para avaliar as solicitacdes de financiamentos. Para reduzir o seu
risco, 0os bancos avaliam o histérico de crédito do solicitante, seu histérico bancario, sua capacidade
de pagamento, bens que possui, entre outros aspectos.

QUAL O VALOR MAXIMO QUE EU POSSO CONSEGUIR DE FINANCIAMENTO PARA
MINHA MICROFRANQUIA?
Cada banco possui sua regra quanto ao valor maximo, que é definido caso a caso ou como

um porcentual (%) do valor total necessario para abrir o negécio. Em geral os bancos financiam
um valor menor que o total necessario.

QUANTO CUSTA UM FINANCIAMENTO BANCARIO?

O custo de um financiamento bancario sao os juros cobrados pelo banco. Os juros sao os valores
pagos além do préprio valor emprestado. Em outras palavras, os juros sao o “pre¢o”a ser pago pelo
financiamento, além da devolucao do préprio valor emprestado.

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO
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Portanto, quanto menores forem os juros cobrados pelo banco, menor serd o custo do financiamento.

) ATENCAO

Além dos juros, que sao definidos como um porcentual (%) incidente sobre o valor
devido, o prazo para pagamento também influencia muito no valor total dos juros

a serem pagos. Quanto maior for o prazo para pagamento do empréstimo, mais juros
Serdo pagos, e portanto maior serd o prego pago pelo empréstimo. Assim, tome
cuidado com prazos muito longos, que, embora tenham parcelas mensais de menor
valor, no total acumulado da divida o preco pago pelo empréstimo sera bem maior.

QUAL E O VALOR QUE EU DEVERIA FINANCIAR PARA A ABERTURA

DE UMA MICROFRANQUIA?

Quanto menor for o valor financiado, menos juros serao pagos ao banco. Portanto, ao selecionar uma
microfranquia, compare a necessidade de investimento inicial com os recursos financeiros que vocé

tem disponivel para investimento. O investimento na franquia devera ser compativel com os seus
recursos disponiveis e com sua capacidade de pagamento apds a implantacao da microfranquia.

) ATENCAO

Como orientagdo, o ideal é que vocé financie até 50% do valor total do investimento
necessario da microfranquia, para que o seu endividamento nao seja muito alto.

O QUE O BANCO VAI EXIGIR DE MIM PARA ME CONCENDER UM FINANCIAMENTQO?

O banco pode exigir garantias de pagamento do empréstimo, desde um fiador até um imovel
ou um carro, que sera alienado ao banco até que a divida seja quitada.

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO



TENHO ALGUMA VANTAGEM AO INVESTIR NUMA MICROFRANQUIA EM VEZ DE
ABRIR UM NEGOCIO POR CONTA PROPRIA QUE NAO SEJA UMA MICROFRANQUIA
(OU UMA FRANQUIA CONVENCIONAL)?

Sim, ha varias franqueadoras que firmam convénios especiais com os bancos que possuem
financiamentos para franquias, oferecendo aos seus microfranqueados condi¢des diferenciadas.

Hoje no Brasil existem diversos bancos, tanto dos governos quanto bancos privados, que oferecem
linhasdefinanciamentosvoltadas parafranquias (ou microfranquias), com condi¢ées diferenciadas
de taxas de juros, prazos de pagamento, exigéncias de garantias e nos critérios de aprovacao.

DICA
>

e (0 Banco do Brasil, a Caixa Econémica Federal — Caixa e o Banco do Nordeste
oferecem linhas especiais. Alguns bancos privados também possuem
financiamentos para franquias;

 Procure analisar toadas as opgoes oferecidas pelos bancos para verificar
a que melhor se enquadre na sua necessidade;

 (Questione e avalie junto ao franqueador da marca se este empréstimo é compativel
com realidade do negdcio da microfranquia que vocé esta adquirindo.

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO
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OS PRINCIPAIS CUIDADOS A TOMAR

24

OS PRINCIPAIS CUIDADOS ATOMAR

A decisao de se tornar empresario e a avaliacao de uma microfranquia
exigem alguns cuidados, para que vocé saiba exatamente qual o tipo
de negdcio em que vocé esta entrando e quais sao os desafios que tera
que enfrentar, e para evitar surpresas.

HISTORIO DO NEGOCIO E DA FRANQUEADORA

Busque informacgdes sobre o negdcio e a franqueadora, sobre como surgiu, qual foi sua trajetéria
atéagora, quantaexperiénciatem comonegdcio,quandoonegdciocomecouaserfranqueado etc.

A Circular de Oferta de Franquia — COF deve trazer estas informagdes. Porém, nao se limite somente
a COF, busqueinformacodes adicionais, pecaaopinidao de pessoas que sejam clientes daquela marca.

IMAGEM DA MARCA DA MICROFRANQUIA

Procure avaliar qual é aimagem que a marca tem no mercado e o quanto é divulgada e conhecida
na cidade em que vocé pretende abrir sua microfranquia.

Nem todas as microfranquias ja possuem uma marca largamente conhecida. E possivel em alguns
casos que seja uma marca ainda nova e pouco conhecida, e até mesmo que vocé venha a ser um
dos primeiros franqueados. Isso nao é necessariamente ruim. Todas as grandes marcas nasceram
pequenas e desconhecidas, e foram construidas com muito esforco de pessoas comprometidas
e dedicadas. Os franqueados também exercem este papel na constru¢do da marca da rede que
fazem parte. E mesmo uma marca que ja seja bem conhecida numa cidade ou regiao, pode ser
que ainda seja totalmente desconhecida na cidade onde vocé abrira sua microfranquia.

Oimportanteéqueaimagemqueelatenhaouquevenhaaserformadasejapositivacomoresultado
do esforco conjunto da franqueadora com os seus microfranqueados.

IMPORTANTE
!
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QUANTO DINHEIRO O NEGOCIO DA

Levante informacdes sobre o quanto uma unidade da microfranquia costuma faturar, o quanto
se paga de impostos e de taxas a franqueadora, quais sao os custos e despesas da operagao
equantosobranofinaldomés.Afranqueadoralhedardalgumasreferénciasdequantoumaunidade
atinge de faturamento e de lucro. Porém, é importante considerar que as informagdes dadas pela
franqueadora sao baseadas em valores médios, podendo variar bastante de unidade para unidade,
e que bons resultados dependem de muito esforco e dedicacao, além de fatores de mercado.

i ATENCAO

Para mais orientagdes consulte o capitulos “Avaliagdo Financeira
de uma Microfranquia — Exemplo de DRE”, neste guia.

DOCUMENTOS LEGAIS

Os documentos legais envolvidos na relagcao entre a microfranquia e a franqueadora sao a Circular
de Oferta de Franquia — COF e o contrato de franquia (algumas franqueadoras adotam um
pré-contrato de franquia).

Ambos sao obrigatérios e produzidos pela franqueadora. Vocé deve ler estes documentos
com atencao, se possivel com um advogado de sua confianca, preferencialmente com
conhecimentos de franchising, e tirar todas as duvidas com o franqueador, antes de assinar
o contrato, pagar taxas ou se comprometer com qualquer obrigacdo.

A COF é um documento que traz todas as informacdes relevantes para que vocé, ainda como
candidato a microfranqueado e antes de assinar o contrato de franquia, conheca melhor o tipo
de negdcio, seus pré-requisitos, regras quanto ao envolvimento na operacao, area geografica
de atuacao, investimentos, taxas a serem pagas e fornecedores obrigatoérios de produtos para
a microfranquia, quando este for o caso.

O contrato de franquia é o documento legal que define e registra o que é a microfranquias que vocé
esta comprando, assim como os direitos e obriga¢cdes de cada uma das partes.

i ATENCAO

Para mais orientagdes consulte o capitulos “A Lei de Franquias”, “A Circular de Oferta
de Franquia — COF” e “0 Contrato de Franquia e sua Importancia”, neste guia.
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OS PRINCIPAIS CUIDADOS A TOMAR

RELACAO COM OS MICROFRANQUEADOS DA REDE

Este item é de bastante importancia porque pode indicar como a franqueadora lida com seus
microfranqueados em situagdes adversas. Como em todo negdcio, as redes de microfranquias
também possuem problemas e dificuldades a resolver no dia a dia, e muitas delas podem envolver
osmicrofranqueados. Adiferencaesta naformacomoestasdificuldades sao tratadas.Numarelagao
ideal entre a franqueadora e os microfranqueados sao buscados os interesses comuns e coletivos
da rede, e cada uma das partes cumpre com as suas obrigacoes. Dai a importancia de haver

uma defini¢ado clara desde o inicio do papel de cada parte no negdcio.

Resumidamente,aresponsabilidadede cadapartenumarededefranquiaspodeserdivididacomoaseguir:

Franqueadora

v" Desenvolvimento e atualizacdo do conhecimento e das técnicas de operacao e de gestao
do negdcio, assim como dos produtos e servicos do negdcio;

v Aplicar treinamentos para a rede de microfranquias, desde que previsto na Circular de Oferta
de Franquia / Contrato;

v" Cuidar do marketing da marca e da divulgacdo em nivel nacional;

v" Oferecer consultoria de campo, por meio de visitas periddicas as microfranquias e contatos
a distancia, com o objetivo de apoiar os microfranqueados na avaliacao e melhoria continua
de resultados do negécio, desde que previsto na Circular de Oferta de Franquia / Contrato;

v Acompanhar o mercado, avaliar tendéncias, gerar informacdes relevantes para a rede e tomar
decisdes estratégicas que permitam a rede manter diferenciais competitivos.

Franqueados ou microfranqueados

v" Implantar sua unidade franqueada;

v Participar de todos os treinamentos aplicados pela franqueadora;

v" Cuidar da equipe de sua unidade franqueada — quando houver equipe;

v" Operar sua unidade;

v Fazer a gestdo de sua unidade;

v Pagar as taxas previstas (inicial ou de franquia, royalties, marketing e outras);

v Fazer a divulgacao local de sua unidade, assim como participar das campanhas de marketing
da rede, conforme as regras e orientacdes repassadas pela franqueadora;

v" Cuidar da imagem da marca em sua regiao de atuacao.
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CAPACITACAO, CONHECIMENTO SOBRE OS PRODUTOS OU SERVICOS
DA MICROFRANQUIA, TECNICAS DE OPERACAO E GESTAO DO NEGOCIO.

Questionesobretodosostreinamentosqueafranqueadoraofereceaomicrofranqueado,osconteldos
aplicados, a forma como os treinamentos sao feitos, em que momentos e com que frequéncia.

De forma geral, é importante que haja um treinamento inicial e outros adicionais de tempos
emtempos, conforme a necessidade de cada negdcio, paraaatualizacao de técnicas, olancamento
de novos produtos e servigos etc.

E comum que as franqueadoras entreguem manuais ou guias da opera¢ao do negdcio, que servem
como material de consulta dos microfranqueados no dia a dia da operacao do negécio.

Para as microfranquias que tenham equipe, também é importante que o microfranqueado seja
preparado para repassar os conhecimentos e técnicas recebidos para os integrantes de sua equipe
gue ndo possam participar dos treinamentos da franqueadora.

SUAS EXPECTATIVAS COM O NEGOCIO

Um dos principais fatores que levam a insatisfacdo e frustracdo com o negécio e a microfranquia
sdo as expectativas que o microfranqueado tem ao entrar para o negdcio. A seguir estao listadas
as mais comuns que os microfranqueados se deparam. Ao ter consciéncia da realidade que sera
vivida no negécio e ajustar suas expectativas antes de decidir comprar a microfranquia contribui
para evitar decepcao e desanimo até que seus objetivos com o negécio sejam alcangados.

Renda do negdcio X nivel de vida do microfranqueado

v" Avalie o quanto a microfranquia podera lhe gerar de renda mensal e se esta renda é compativel
com o0s seus gastos pessoais ou de sua familia.

v Eimportante ter a consciéncia que nos primeiros meses de operacao do negdcio os lucros
poderao serbaixos,ouaté mesmo pode haver prejuizo durante umtempo, até onegdcio maturar.

Promessas da franqueadora X o que realmente sera oferecido na pratica

v Nemsempreumafranqueadoratemcondicdesdeexecutartudooquefoiprometidoaomicrofranqueado,
ou o microfranqueado pode entender de forma equivocada o que deve esperar da franqueadora,

e se decepcionar depois. O importante é que tudo o que for oferecido ou prometido de suporte ao
candidato a microfranquia fique claro antes de entrar para o negécio e esteja definido na Circular de Oferta
de Franquia — COF. Além disso, é importante ter consciéncia de que o sucesso de uma microfranquia
depende de que cada parte execute bem as suas tarefas.

Ritmo e volume de trabalho e dedica¢dao do microfranqueado X de um empregado

v O volume de trabalho como empresario na microfranquia possivelmente serdo maiores
do que um empregado tipico numa empresa. Uma microfranquia nao significa trabalhar menos.
Pelo contrério, exige um esforco e dedicacao maiores, para atingir um resultado maior.
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OS PRINCIPAIS CUIDADOS A TOMAR

Responsabilidades assumidas como empresario X de um empregado

v" Assim como no volume de trabalho, as responsabilidades também poderédo ser maiores
emrelacadoaumempregado.Comoempresario, haveracontasaserempagassemagarantiadeque
haveradinheirodisponivelemalguns momentos,alémde gerenciarumaequipedefuncionarios,
se este for o caso da microfranquia. A microfranquia pode exigir uma postura, comportamento
e atitude diferentes dos tempos em que o microfranqueado era funcionario numa empresa.

Risco de perda de capital investido X seguranca de um emprego

v Numa microfranquia, como em qualquer negdcio, existe o risco de perder o dinheiro investido
e até mesmo ficar com dividas se 0 negécio ndo der certo. Com uma microfranquia as chances
de sucesso sao bem maiores por nao “partir do zero”, porém o risco de nao dar certo sempre
existe. O microfranqueado precisa estar disposto a correr este risco, e saber que o sucesso
de uma microfranquia vem de muito trabalho, dedicacdo, respeito as regras e padroes
do negdcio e de colocar os clientes em primeiro lugar.

UMA LISTA DE PERGUNTAS PRATICAS QUE VOCE DEVERA FAZER A FRANQUEADORA
v" Quantas unidades préprias a franqueadora tem e ha quanto tempo existem?
v" Qual a estrutura da franqueadora voltada para atendimento e suporte aos microfranqueados?

v" Quantas unidades a franqueadora planeja abrir nos préximos anos além das atuais, e em quais
cidades?

v" Qual a regra de localizacdo das unidades da rede? Qual a distancia minima que sera respeitada
para a abertura de outras unidades da rede numa mesma cidade?

v Omicrofranqueado poderaexerceroutrasatividades profissionais além damicrofranquia, outeraque
se dedicar somente a microfranquia? A microfranquia tem horarios de funcionamento obrigatérios?

v" Quais os tipos de suporte que serao oferecidos ao microfranqueado pela franqueadora?
(apoio para a escolha e aprovacao do ponto comercial — quando for o caso, orientacao e apoio
para a implantacao do negécio, tipos de treinamentos, sua duracao e frequéncia com que sao
realizados, manuais ou guias da operagao e gestao da microfranquia, entre outros)

v Existe um fundo de marketing formada por taxas pagas pelos microfranqueados e como este
dinheiro é aplicado no marketing do negécio? (propaganda da marca, acdes de divulgacaojunto
com os microfranqueados, entre outras)

v A marcafaz vendas pelainternet? Os microfranqueados tém algum envolvimento direto nestas
vendas? Os microfranqueados também podem fazer vendas pela internet?

v Posso trabalhar sozinho na microfranquia ou terei que contratar outras pessoas para trabalhar
como meus funcionarios?
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v Se eu trabalhar todos os dias e me dedicar bastante, quanto eu posso faturar com
a microfranquia, e quanto deve me sobrar de dinheiro pra levar pra casa no final do més?

v Qual o valor total que eu vou precisar para abrir a microfranquia e me manter (a mim e a minha
familia — quando for o caso) até que eu consiga viver do lucro do negdcio?

v Eutenho quetertodo o dinheiro necessario paraabrira microfranquia ou posso pegarempréstimos?

v Qualoretornodoinvestimentononegdcio (qualaestimativadetempoemqueeudevorecuperar
o valor investido no negécio)?

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO
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A LEI DE FRANQUIAS

Dentre os objetivos da lei de franquias, dois deles se destacam:

v" Garantir que nao haja vinculo empregaticio entre a franqueadora e o franqueado
(ou microfranqueado);

v" Garantir que candidato a uma franquia (ou microfranquia) tenha acesso a todas as informagoes
relevantes sobre o negécio, antes de assinar o contrato de franquia e pagar quaisquer valores,
para a sua tomada de decisao, se entra ou nao para o negocio.

Aleidefranquias naofazdistincao entrefranquias ou microfranquias. Ou seja, as microfranquias sao
exatamente iguais as franquias convencionais em relagao a Lei. A relacdo entre a franqueadora
e o microfranqueado é regida pela Lei 8955/94, sendo portanto obrigatoérios:

v" A cessao ao microfranqueado do direito de uso de marca ou patente, associado ao direito
de distribuicao exclusiva ou semi-exclusiva de produtos ou servicos;

v" A entrega da Circular de Oferta de Franquia — COF, nos termos definidos na Lei 8955/94;

v" A assinatura de um Contrato de Franquia entre as partes (e de um pré-contrato, se for o caso),
apos o prazo minimo de 10 dias a partir da entrega da Circular de Oferta de Franquia.

Num contrato de franquia ndao ha vinculo empregaticio entre o microfranqueado e afranqueadora,
nem dos funcionarios da microfranquia com a franqueadora. Porém, vale a mesma regra
fundamental vélida para franquias convencionais: o negécio do microfranqueado tem que viver
de suas proprias receitas, e nao ser remunerado pela franqueadora.

Ou seja, ndo se pode fazer que um funciondrio de uma empresa se torne um microfranqueado,
nao mais registrado na Carteira de Trabalho e Previdéncia Social, se este funciondrio continuar
exercendo as mesmas funcdes anteriores para esta empresa. Da mesma forma, um contrato
demicrofranquiandaofazmudaranaturezadarelacdoentreumrepresentantecomercialeaempresa
para a qual faz a representacao comercial, pois nesta atividade continuard a ser remunerado
diretamente pela empresa representada.

i ATENCAO

No Apéndice deste guia vocé encontrara todo o texto da Lei do Franchising
para sua referéncia.
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A CIRCULAR DE OFERTA DE FRANQUIA - COF

A Circular de Oferta de Franquia - COF contém informacdes fundamentais para a sua tomada
de decisdao de comprar uma microfranquia ou nao.

Leiaa COF atentamente. Separe umtempo paraisso e leiacom calma. Se possivel, busque ajudadeum
advogadodesuaconfiancaquetenhaconhecimentosdefranchising. Anotetodasasduvidasquetiver
paraperguntar paraafranqueadora.Envolvasuafamiliase necessario.Mesmo que ndovenhamafazer
parte da equipe da microfranquia, sua esposa ou seu marido e os seus filhos de alguma forma estarao
envolvidos com o negdcio, pois precisarao apoiad-lo em sua decisao e no dia a dia com incentivo.

i ATENCAO

A franqueadora precisa respeitar o prazo de pelo menos 10 dias para que o candidato
a microfranquia leia a Circular de Oferta de Franquia com calma. A assinatura definitiva
do contrato de franquia (ou pré-contrato de franquia) e o pagamento de qualquer valor
pelo candidato a franqueadora somente deve ser realizado apos este prazo.
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A seguir estao listadas as informagdes que obrigatoriamente devem estar na COF. A forma

de descrever as informacoes € livre e cada franqueadora pode decidir detalhar mais ou menos.
O mais importante é que nao faltem informacdes obrigatérias e nem fiqguem duvidas em relacao
ao negdcio, regras a serem seguidas, e as tarefas e responsabilidades que o microfranqueado tera.

HISTORICO RESUMIDO, FORMA SOCIETARIA & RAZAO SOCIAL DA FRANQUEADORA
E DE EMPRESAS LIGADAS

Sao informacodes basicas da franqueadora para que o candidato possa conhece-la melhor e pode
fazer outras pesquisas sobre a empresa e a marca.

BALANCOS & DEMONSTRACOES FINANCEIRAS DA FRANQUEADORA REFERENTES
AOS DOIS ULTIMOS EXERCICIOS
Sao documentos contdbeis da franqueadora para que haja total transparéncia em relagcao ao porte

daempresaeasuasituacaofinanceiraatual.Casotenhadificuldades paraentenderestesdocumentos,
peca ajuda de um profissional habilitado que entenda de demonstracdes financeiras.
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INDICACAO DE PENDENCIAS JUDICIAIS QUE QUESTIONEM O SISTEMA
DE FRANQUIA OFERTADO

Sao processos na justica eventualmente existentes contra a franqueadora questionando
especificamente questdes relacionados ao modelo de franquias (ou microfranquias). Caso exista
um ou mais processos deste tipo, verifique com a franqueadora em que situagdes eles estao

e se isso podera de alguma forma alterar regras do negdcio. A existéncia de muitos processos
contra o sistema de franquias indica um sinal de alerta para que vocé procure mais informacoes
sobre o que pode estar acontecendo com aquela rede.

DESCRICAO DETALHADA DA FRANQUIA, DO NEGOCIO E DAS ATIVIDADES
DESEMPENHADAS PELO FRANQUEADO

Neste item a franqueadora descreverd o que é o negdcio, como funciona, quais tarefas

o microfranqueado - e sua equipe, quando for o caso — desempenha na operacao do negdcio.
Porém, nao se limite ao que esta descrito na COF. Faca mais perguntas sobre como é o dia a dia
da operacao e gestao do negacio.

DICA
* g

Se necessario, peca a franqueadora para acompanhar a operagdo na pratica numa
unidade propria ou mesmo numa unidade franqueada. A vivéncia na pratica do dia
a dia da operagdo pode ser a melhor forma de vocé avaliar se aquele é mesmo

0 negocio que vocé esta procurando para tocar.

PERFIL DO FRANQUEADO IDEAL QUANTO A EXPERIENCIA ANTERIOR,
ESCOLARIDADE E OUTRAS CARACTERISTICAS OBRIGATORIAS

Neste item a franqueadora informa o que o microfranqueado deve ter quanto a escolaridade,
experiéncia profissional e outros aspectos relacionados a afinidade com o tipo de negdcio.
Porexemplo, se 0 negdcio exige o contato direto com os clientes, ou exige aformacdo de umaequipe,
sera importante que o candidato a microfranquia goste e tenha habilidade para lidar com pessoas.

ENVOLVIMENTO DIRETO DO FRANQUEADO NA OPERACAO & GESTAO DO NEGOCIO

Refere-se se o microfranqueado devera se dedicar pessoalmente a operacao e gestao do negécio,
emtempointegralouparcial,sesepoderdexerceroutrasatividades profissionaisalémdamicrofranquia.
Isso depende de cada negdcio e da regra definida pela franqueadora. O mais comum é que

o franqueado tenha dedicacao integral e opere o negdécio diretamente.
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ESTIMATIVA DE INVESTIMENTOS PARA IMPLANTACAO, TAXA DE FRANQUIA
E ESTOQUE INICIAL, QUANDO FOR O CASO

Neste item vocé terd a estimativa de quanto deverd investir para a implantacao do negécio.
Note que o valor que constara na COF sera somente uma estimativa baseada em outras unidades
da microfranquia. O valor efetivo que vocé devera investir pode ser diferente do investimento
informado na COF, devido ao porte de sua microfranquia e do custo local de materiais, mercadorias,
servicos e mao de obra na cidade de sua microfranquia. Se necessario, peca para a franqueadora
Ihe ajudar a montar uma estimativa mais préxima da realidade que vocé realmente devera ter
no caso especifico da sua unidade, caso vocé venha a se tornar microfranqueado daquela marca.

TAXAS PERIODICAS DE ROYALTIES, ALUGUEIS, PROPAGANDA E SEGUROS

Neste item vocé tera a indicacdo das taxas pagas a franqueadora, com uma frequéncia definida

no contrato de franquia (em geral sdo mensais), e de qual serd o seu valor. As taxas mais comuns sao
ataxadefranquiaoutaxainicial, pagalogo apds a assinatura do contrato de franquia, a taxa de royalties,
em geral paga mensalmente, e a taxa de marketing, também em geral paga mensalmente. Outras taxas
podem existir conforme cada microfranquia, e deverao estar indicadas na COF.

IMPORTANTE
!

RELACAO DE FRANQUEADOS DA REDE, BEM COMO DAQUELES QUE SE DESLIGARAM
DA REDE NOS ULTIMOS 12 MESES, COM NOME, ENDERECO E TELEFONE

Na COF vocé devera encontrar a lista com nome e contatos de todos os franqueados da rede,
etambém daqueles que sairam do negdcio no ultimo ano. Estes dados servem para que vocé tenha
facilidade em contata-los para obter informacoes adicionais sobre o negdcio e sobre como

é a relacdo com a franqueadora na pratica.

REGRA TERRITORIAL - EXCLUSIVIDADE OU PREFERENCIA,
E VENDAS FORA DO TERRITORIO & EXPORTACAO

A politica territorial se refere a regra de atuacao geografica da franquia e também qual a distancia
minima que a franqueadora podera abrir outras unidades da rede, sejam préprias ou franqueadas,
e se, neste caso, o microfranqueado que ja estiver estabelecido naquela regiao tera exclusividade
e/ou preferéncia para a abertura de outras unidades naquela area. Também trata da possibilidade
da microfranquia fazer vendas fora do territério definido e de fazer exportagao de produtos.

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO
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POLITICA DE COMPRAS E FORNECEDORES PARA A IMPLANTACAO,
OPERACAO E GESTAO DA FRANQUIA

Neste item serd informado se ha fornecedores obrigatérios para a compra de mercadorias,
maquinas, equipamentos e materiais de uso na operacao da franquia. Ecomum que as franqueadoras
definam as especificacdes e os fornecedores de produtos ou materiais que sejam muito importantes
para a qualidade da operagao da franquia, de modo a padronizar a rede e garantir sua uniformidade.
Também é possivel nestes casos que a franqueadora negocie precos e condi¢des especiais

de pagamento para a rede, beneficiando os seus microfranqueados.

OFERTA DE SUPORTE A FRANQUIA (SUPERVISAO, TREINAMENTOS, MANUAIS,
AUXILIO P/ ESCOLHA DO PONTO, LAYOUT E ARQUITETURA)

Aqui a franqueadora devera informar que tipos de suporte serao oferecidos ao microfranqueado,
desde sua entrada para a rede e durante toda a vida da microfranquia, envolvendo orientacdes
ouapoio paraaescolhade ponto comercial e o projeto da unidadefisica damicrofranquia-quando
for o caso, treinamentos, consultoria de campo, manuais da operacgédo e gestdao do negdcio,
divulgacao do negécio, entre outros. No caso de duvidas, peca informacgdes adicionais sobre cada
item de suporte oferecido, para entender como a franqueadora poderd apoia-lo no seu negécio.

i ATENCAO

Lembre-se que o principal papel da franqueadora € orientar e ensinar o caminho que
0s franqueados deverdo seguir. A operagao do negocio, bem como a resolugao dos
problemas do dia a dia e a superagao de dificuldades sdo de responsabilidade do
franqueado.

SITUACAO DAS MARCAS FRANQUEADAS PERANTE O INSTITUTO NACIONAL
DE PROPRIEDADE INDUSTRIAL - INPI

E informada a situacdo da marca da microfranquia perante o INPI. O ponto de atencdo aqui é se
certificar de que a marca da microfranquia pertence a franqueadora, ou se esta tem direitos
suficientes sobre a marca, e e de que ndo ha chances de que venha a perde-la numa disputa p
or outros requerentes sobre a mesma marca.
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SITUACAO DO FRANQUEADO APOS EXPIRACAO DO CONTRATO QUANTO

AO KNOW-HOW RECEBIDO & ATIVIDADE CONCORRENTE A FRANQUIA

Neste item serd informado se apds o término do contrato de franquia, ou da eventual quebra
ou ruptura de contrato, sem sua renovacao, se o entdo ex-microfranqueado podera continuar

a exercer a mesma atividade da microfranquia no mesmo territério em que atuou como
microfranqueado, e no caso de nao poder, por quanto tempo.

MODELO DE CONTRATO PADRAO DE FRANQUIA (E DO PRE-CONTRATO
DE FRANQUIA E SEUS ANEXOS, SE EXISTENTES)

A COF devera conter o modelo de contrato de franquia completo ou do pré-contrato de franquia,
qguando este for o caso, para sua consulta. O contrato que vocé ird assinar ao decidir comprar
a microfranquia devera ser idéntico a este modelo.

RECIBO DE ENTREGA DA COF, A SER ASSINADO PELO CANDIDATO,
ATESTANDO SUA DATA DE ENTREGA

O recibo de entrega da COF pela franqueadora, com data, € o documento com validade legal para
comprovar quando a COF foi entregue ao candidato a microfranquia.

i ATENCAO

Lembre-se que a COF devera ser entregue ao candidato com pelo menos 10 dias antes
da assinatura do contrato de franquia e do pagamento de qualquer valor a franque-
adora. Este prazo é o minimo que a lei de franquias considera necessario para que

0 candidato leia com calma e tire todas as suas duvidas em relagdo ao negacio que
pretende entrar.

EMPREGO DE LINGUAGEM SIMPLES E ACESSIVEL, NAO JURIDICA

A franqueadora devera fornecer ao interessado em tornar-se franqueado uma circular de oferta
de franquia, por escrito e em linguagem clara e acessivel.
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O CONTRATO DE FRANQUIA E SUA IMPORTANCIA

O CONTRATO DE FRANQUIA E SUA IMPORTANCIA

O contrato de franquia é obrigatério pela lei de franquias, e tem o objetivo de definir os direitos
e deveres da franqueadora e do microfranqueado.

Alguns dos itens tratados na Circular de Oferta de Franquia — COF, como o envolvimento

do microfranqueado na operacao da microfranquia, as taxas a serem pagas, a politica territorial,
regras quanto a fornecedores obrigatérios de produtos considerados essenciais a operacao,
entre outros, estardo no contrato de franquia. O contrato também define regras de prazos, limites,
quais situacoes que levam a eventuais multas ou mesmo a rescisao do contrato.

Algumasfranqueadoras,alémdocontratodefranquia,adotamtambémumpré-contratodefranquia.
Oobjetivodo pré-contrato é defirmarumcompromisso com candidatoaprovado,enquantoonovo
microfranqueado deverd cumprir algumas obriga¢des, como por exemplo a abertura de empresa
(obtencao do Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas — CNPJ) e a busca e estabelecimento

de um ponto comercial - quando for o caso. O pré-contrato de franquia tem um prazo de duragao
curto,enocasodondocumprimentodasobriga¢cdes pelonovomicrofranqueadono prazodefinido,
o contrato de franquia definitivo pode nao ser assinado, e neste caso o microfranqueado perde
o direito de implantar e operar a microfranquia.

ATENCAO

‘

0 pré-contrato de franquia, quando adotado, também somente pode ser assinado apos
0 prazo minimo de 10 dias a partir da entrega da Circular de Oferta de Franquia — COF.

IMPORTANTE
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A sequir, sdo destacados alguns itens que requerem uma atencao especial.

PRAZO DO CONTRATO

Oprazodo contrato defranquia é definido por cadafranqueadora.O prazo maiscomum éde 5 anos.
E importante que proprio contrato preveja qual a regra para sua renovacao, se automatica
ou se depende das partes manifestarem formalmente o desejo pela continuidade do negécio.

Algumas franqueadoras podem cobrar uma nova taxa de franquia ou taxa inicial na renovacao
do contrato de franquia.

POLITICA DE PRECOS DOS PRODUTOS & SERVICOS DA MICROFRANQUIA

No contrato devem constar as regras para a definicao dos precos de produtos e servicos

da microfranquia. Dedique especial atencao a este item, pois a formacao de precos tem relacao
direta com a imagem da marca de sua microfranquia, sua capacidade de vendas e a formacao
das margens de lucros do negécio.

TAXAS QUE DEVEM SER PAGAS

O contrato e a COF definem os valores ou regras de célculo das taxas a serem pagas. Procure
entender claramente como estes valores sao calculados e considere estes valores em sua avaliagdao
financeira do negdcio. A taxa de franquia, que é a taxa inicial cobrada na assinatura do contrato
de franquia, ndo possui uma regra de célculo para a sua definicao.

MANUAIS OU GUIAS DE ORIENTACAO DA MICROFRANQUIA

Os manuais ou guias da operacao da microfranquia, sdo colocados como parte integrante
do contrato de franquia, para garantir que suas regras e orientacdes sejam cumpridas
pelo microfranqueado, embora possivelmente os manuais ndo sejam um anexo do contrato.

Neste caso, é preciso entender que os manuais poderao ser atualizados e alterados ao longo
dotempo, passando os novos conteudosaseranovaversaoaser respeitada pelo microfranqueado.

MARKETING DA REDE

O marketing da rede, compreendendo a forma de definir as agdes de divulgacao da marca,

de produtos e servicos da microfranquia, costuma ser um tema polémico nas redes de franquias,
pois em geral lida com dinheiro pago pelos franqueados pela taxa de marketing, e o uso deste
dinheiro em acdes que nem todos na rede concordam.

As contribuicdes para a formacao do fundo de marketing sao dos microfranqueados da rede e, de
formageral, éafranqueadoraque decide odestinoqueosrecursosdofundo terdo paraomarketing.

Portanto, leia atentamente quais as regras de uso deste dinheiro da taxa de marketing, e nao deixe
de questionar a franqueadora em caso de duvidas.
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AUDITORIA E SUPERVISAO

O contrato de franquia pode prever que o microfranqueado permita que a franqueadora possa
teracessoainformacgdes gerenciais da microfranquia. O objetivo principal de auditoria e supervisao
pela franqueadora é ajudar o franqueado a melhorar sua operagao e gestao do negdcio, buscando
sempre melhores resultados.

Porém, a auditoria também pode ser realizada para fiscalizar se a microfranquia esta cumprindo
comtodasassuasobrigacdes e seguindo os padrées do negdcio, sejam financeiros ou operacionais.
Ao assinar o contrato contendo estes tipos de permissdes, o microfranqueado devera garantir este
acesso a franqueadora.

OBRIGACOES DE CADA PARTE

O contrato de franquia define as obrigacdes nao somente da microfranquia, mas também
da franqueadora. As obriga¢des de cada parte sao importantes para a definicao
das responsabilidades e tarefas de cada um no dia a dia do negdcio.

RESCISAO DO CONTRATO

O contrato podera prever as situacoes em que podera haver sua rescisdao, ou seja, encerramento
antecipado, por qualquer uma das partes, e se havera a cobranga de multas nestes casos.
Atente para esta questao, pois o desrespeito a determinadas regras pode leva-lo a perder

sua microfranquia e ainda a ter que pagar multas a franqueadora.
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A OPCAO DE MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL

Conforme ja foi mencionado no capitulo “O que é uma microfranquia” neste guia de orientacao,
uma microfranquia possuiinvestimentoinicial baixo e ndo necessariamente um faturamento baixo.
Porém, para os casos de negdcios que tenham um faturamento até um determinado limite, existe
aopc¢aodamicroempresaindividual,definidacomoMicroempreendedorindividual-MEl,peloartigo
966 da Lei n° 10.406, de 10 de janeiro de 2002 (Cédigo Civil).

PelaLeiComplementarn°128,de 19 de dezembro de 2008, para negdcios que tenham faturamento
anual dentro do limite estabelecido, que atualmente é de R$60.000,00, e cuja atividade ndo esteja
vedada, o MEIl é enquadrado no Simples Nacional e fica isento dos tributos federais (Imposto

de Renda, PIS, Cofins, IPI e CSLL), pagando apenas um valor fixo mensal bastante reduzido que
sera destinado a Previdéncia Social e ao ICMS ou ao ISS, conforme cada caso.

Desta forma, microfranqueados que possam se estabelecer como MEI tém a vantagem adicional
de uma carga tributaria bastante reduzida, contribuindo para a maior viabilidade do negécio.

MICROFRANQUIAS - GUIA DE ORIENTACAO
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CONCLUSOES

As microfranquias, como negdécios que exigem menor investimento inicial, tém oferecido
oportunidades de trabalho e aumento da renda a pessoas que querem ter o seu proprio negocio
e estao dispostas a trabalhar com dedicagao e persisténcia. Sendo acessiveis a uma maior
quantidadedepessoas,asmicrofranquiaspodemcontribuirparatransformararealidadeeconémica
e social destes empresarios e suas familias.

A tomada de decisao sobre adquirir uma microfranquia depende de uma série de fatores que foram
apresentadosnesteguiadeorientacao.Osaspectosmaisimportantessdoadefiniciodoquevocéquer
para a sua vida e as informagdes que vocé terd acesso para uma tomada de decisdo mais segura.

Como em qualquer negécio, o sucesso de uma microfranquia depende de muita dedicacao
e persisténcia.

A construcdo de uma boa relacdo com a franqueadora também é a base para uma microfranquia
de sucesso.

Finalmenteenaomenosimportante,aatencaoeocuidadonoatendimentoaosclientescontribuirao
muito para o sucesso de sua microfranquia.

Esperamos que este guia de orientagao possaté-loajudado aentender o que éimportante ao optar
por uma microfranquia e para tomar uma decisao que o leve a atingir o sucesso no que vocé busca.

Bons negdcios!
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APENDICE

A ASSOCIACAO BRASILEIRA DE FRANCHISING - ABF

Fundadaem 1987, a ABF é uma entidade sem fins lucrativos e tem como objetivo contribuir,fomentare
primar pelo desenvolvimento técnico do sistema de franchising no Brasil. Atualmente possui mais

de 1.200 associados, divididos entre Franqueadores, Franqueados e Colaboradores.

A ABF é reconhecida pelo Governo Federal, por meio do Férum de Franquia do Ministério

de Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior, como o representante oficial e porta voz

do franchising no Brasil, atuando como coordenadora de varios grupos de trabalho de incentivo
a expansao do sistema no Brasil. Também é a representante oficial do Brasil no World Franchising
Council e na International Frachising Association.

Promove inimeras atividades com foco em agregar valor e gerar beneficios para seus associados e aos
interessados no sistema de franchising. Isso se da por meio de conferéncias, simpdsios, seminarios,
palestras, cursos, encontros de formacao técnica sobre o Franchising, celebracao de convénios, feiras,
convengoes etc. Ainda engajada no aprimoramento técnico dos profissionais do mercado, a ABF criou
em conjunto com a FIA - Fundacao Instituto de Administracao - o primeiro curso de MBA em Gestao
de Franquias da América Latina que, em 2013, iniciou sua 62 turma.

A ABF celebrou também um convénio com a OAB/SP com o objetivo de promover discussoes entre
profissionaisdaareabuscandoodesenvolvimentode projetos, pesquisas, publicacdodeartigostécnicos,
palestras, cursos e seminarios envolvendo, mas ndo se restringindo, o sistema de franchising.

A entidade promove anualmente 03 Feiras de Franquias, a ABF Franchising Expo, em Sao Paulo, a ABF
Franchising Business, no Rio de Janeiro e a ABF Expo Nordeste. A ABF Franchising Expo em Sao Paulo
é a maior feira de franchising do mundo, superando feiras internacionais consagradas, como a de Paris.
A ABF participa de vdrias feiras no Brasil e no exterior. No Brasil, a ABF é parceira do SEBRAE, entidade
reconhecida nacionalmente e organizadora da Feira do Empreendedor. Nessa feira a ABF é a entidade
responsavel pelos atendimentos e palestras relacionados ao assunto franchising. Ainda neste ano foi
renovado o convénio com a Apex-Brasil— AgénciaBrasileira de Promoc¢ao de Exportagdes e Investimentos,
ligadaao Ministério do Desenvolvimento, Industriae Comercio Exterior -, cujo projetojd estd em sua 52fase
e tem trazido resultados positivos no estimulo ao crescimento da exportagao do franchising brasileiro.
Anualmente a ABF promove a certificacdo de marcas com o SELO DE EXCELENCIA EM FRANCHISING,
gue é o resultado de uma rigorosa e minuciosa pesquisa de satisfacdo dos franqueados em relacao a fran-
queadora. A pesquisa é realizada por uma empresa independente, idonea e com expertise em pesquisas.

IMPORTANTE
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LEI DO FRANCHISING Ne 8.955, DE 15 DE DEZEMBRO DE 1994.

Dispde sobre o contrato de franquia empresarial (franchising) e da outras providéncias.
O PRESIDENTE DA REPUBLICA Faco saber que o Congresso Nacional decreta e eu sanciono
a seqguinte lei:

APENDICE

Art. 1° Os contratos de franquia empresarial sao disciplinados por esta lei.

Art. 2° Franquia empresarial é o sistema pelo qual um franqueador cede ao franqueado o direito
de uso de marca ou patente, associado ao direito de distribuicao exclusiva ou semi-exclusiva de
produtos ou servicos e, eventualmente, também ao direito de uso de tecnologia de implantacao

e administracdao de negdcio ou sistema operacional desenvolvidos ou detidos pelo franqueador,
medianteremuneragaodiretaouindireta,semque,noentanto,fiquecaracterizadovinculoempregaticio.

Art.3°Semprequeofranqueadortiverinteresse naimplantacaodesistemadefranquiaempresarial,
devera fornecer ao interessado em tornar-se franqueado uma circular de oferta de franquia,
porescritoeemlinguagem clara e acessivel, contendo obrigatoriamente as seguintesinformacoes:

[ - histérico resumido, forma societaria e nome completo ou razao social do franqueador e de todas
as empresas a que esteja diretamente ligado, bem como os respectivos nomes de fantasia
e enderecos;

II-balancos e demonstracoes financeiras daempresafranqueadora relativos aos dois Ultimos exercicios;

[l - indicacdo precisa de todas as pendéncias judiciais em que estejam envolvidos o franqueador,
as empresas controladoras e titulares de marcas, patentes e direitos autorais relativos a operacao,
e seus subfranqueadores, questionando especificamente o sistema da franquia ou que possam
diretamente vir a impossibilitar o funcionamento da franquia;

IV - descricdao detalhada da franquia, descricao geral do negdcio e das atividades que serao
desempenhadas pelo franqueado;

V - perfil do franqueado ideal no que se refere a experiéncia anterior, nivel de escolaridade
e outras caracteristicas que deve ter, obrigatéria ou preferencialmente;

VI - requisitos quanto ao envolvimento direto do franqueado na operac¢ao e na administragao
do negdcio;

VIl - especificagcdes quanto ao:

a)totalestimadodoinvestimentoinicial necessarioaaquisicao,implantacaoeentradaemoperagao
da franquia;

b) valor da taxa inicial de filiacao ou taxa de franquia e de caucao; e

¢) valor estimado das instalagdes, equipamentos e do estoque inicial e suas condi¢des
de pagamento;
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VIl - informacdes claras quanto a taxas periddicas e outros valores a serem pagos pelo franqueado
ao franqueador ou a terceiros por este indicados, detalhando as respectivas bases de célculo
e 0 queas mesmas remuneram ou o fima que se destinam, indicando, especificamente, o seguinte:

a) remuneracao perioddica pelo uso do sistema, da marca ou em troca dos servicos efetivamente
prestados pelo franqueador ao franqueado (royalties);

b) aluguel de equipamentos ou ponto comercial;

¢) taxa de publicidade ou semelhante;

d) seguro minimo; e

e) outros valores devidos ao franqueador ou a terceiros que a ele sejam ligados;

IX - relacdo completa de todos os franqueados, subfranqueados e subfranqueadores da rede,
bem como dos que se desligaram nos ultimos doze meses, com nome, endereco e telefone;

X - em relacao ao territério, deve ser especificado o seguinte:

a)seégarantidaaofranqueadoexclusividadeoupreferénciasobredeterminadoterritériodeatuacao
e, caso positivo, em que condi¢des o faz; e

b) possibilidade de o franqueado realizar vendas ou prestar servigcos fora de seu territério ou realizar
exportacoes;

XlI-informacodes claras e detalhadas quanto a obrigacao do franqueado de adquirir quaisquer bens,
servicosouinsumos necessariosaimplantacao, operacaoouadministracaode suafranquia,apenas
de fornecedores indicados e aprovados pelo franqueador, oferecendo ao franqueado relacao
completa desses fornecedores;

Xll-indicacao do que é efetivamente oferecido ao franqueado pelo franqueador, no que se refere a:
a) supervisao de rede;

b) servicos de orientacdo e outros prestados ao franqueado;

¢) treinamento do franqueado, especificando duragdo, conteudo e custos;

d) treinamento dos funcionarios do franqueado;

e) manuais de franquia;

f) auxilio na andlise e escolha do ponto onde sera instalada a franquia; e

g) layout e padrdes arquitetonicos nas instalagdes do franqueado;

XIlI - situacao perante o Instituto Nacional de Propriedade Industrial - (INPI) das marcas ou patentes
cujo uso estara sendo autorizado pelo franqueador;

XIV - situacao do franqueado, apds a expiracdao do contrato de franquia, em relagao a:

a) know how ou segredo de industria a que venha a ter acesso em funcao da franquia; e
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b) implantacao de atividade concorrente da atividade do franqueador;

XV - modelo do contrato-padrao e, se for o caso, também do pré-contrato-padrao de franquia
adotadopelofranqueador,comtextocompleto,inclusivedosrespectivosanexoseprazodevalidade.

Art. 4° A circular oferta de franquia devera ser entregue ao candidato a franqueado no minimo

10 (dez) dias antes da assinatura do contrato ou pré-contrato de franquia ou ainda do pagamento
de qualquer tipo de taxa pelo franqueado ao franqueador ou a empresa ou pessoa ligada a este.
Paragrafo Unico.Na hipétese do nao cumprimento do disposto no caput deste artigo, ofranqueado
poderaarguliraanulabilidadedocontratoeexigirdevolucaodetodasasquantiasquejahouverpago
ao franqueador ou a terceiros por ele indicados, a titulo de taxa de filiacdo e royalties, devidamente
corrigidas, pela variacao da remuneragao basica dos depdsitos de poupancga mais perdas e danos.

Art. 5° (VETADO).

Art.6°0 contrato de franquia deve ser sempre escrito e assinado na presencade 2 (duas) testemunhas
e terd validade independentemente de ser levado a registro perante cartério ou érgao publico.

Art. 7° A sancdo prevista no paragrafo Unico do art. 4° desta lei aplica-se, também, ao franqueador
que veicular informagdes falsas na sua circular de oferta de franquia, sem prejuizo das san¢ées
penais cabiveis.

Art. 8° O disposto nesta lei aplica-se aos sistemas de franquia instalados e operados no territorio
nacional.

Art. 9° Para os fins desta lei, o termo franqueador, quando utilizado em qualquer de seus
dispositivos, serve também para designar o subfranqueador, da mesma forma que as disposicoes
que se refiram ao franqueado aplicam-se ao subfranqueado.

Art. 10. Esta lei entra em vigor 60 (sessenta) dias apds sua publicacao.

Art. 11. Revogam-se as disposi¢cdes em contrario.

Brasilia, 15 de dezembro de 1994; 173° da Independéncia e 106° da Republica.

ITAMAR FRANCO
Ciro Ferreira Gomes
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COMPOSICAO DO CALCULO DO VALOR DE REFERENCIA DE INVESTIMENTO
MAXIMO PARA A CLASSIFICACAO DE MICROFRANQUIAS

O valor de referéncia de investimento inicial maximo de uma microfranquia, adotado pela ABF,
corresponde a trés vezes o PIB anual per capita brasileiro, que, em valores de 2013
é de aproximadamente R$80.000,00, conforme a tabela abaixo.

PIB ANUAL PER CAPTA X3 R$ 78.254,00
PIB ANUAL PER CAPTA 2012 R$ 26.085,00

usD TAXA CAMBIAL CONSIDERADA
(GYAVS) FONTE:

PIB ANUAL BRASIL 2.253.000.000.000
BANCO MUNDIAL
R$ 5.181.900.000.000 RS 2,30

2012
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