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La Fondation
latino-ameéricaine
de la franchise
vient de signer
un accord de
partenariat avec
{’Université
Européenne de
la Franchise de
Colmar.

Objectif :
accélérer le
courant
d’‘échange pour
mieux faire
connaitre le
marché brésilien
aux franchiseurs
frangais et
vice-versa.

Guillaume
LECOMPTE BOINET

AU BRESIL

‘est en la personne d'une char-

mante jeune femme, Vanice Za-
B noni, que la franchise brésilienne a
fait ses premiers pas en France, a |'oc-
casion du dernier Salon de la Franchise.
Le prétexte: la naissance d'une Fonda-
tion latino-américaine de la franchise,
sous l'impulsion d'un groupe de fran-
chiseurs brésiliens et de I'Université
Européenne de la Franchise de Colmar,
présidée par Maitre Olivier GAST. Cette
fondation est dirigée par Madame Va-
nice Zanoni, universitaire, et elle s'est
fixée pour objectifs de promouvoir étu-
des et statistiques sur la franchise, de
former et de spécialiser les profession-
nels de la franchise, enfin, de faciliter
des échanges de savoir-faire et de
technologie entre I'Europe et I'Améri-
que du Sud.

Premiére traduction de ce pro-
gramme d’actions, la signature d'un
accord avec I'Université Européenne de
la Franchise, et une réalisation
concréte: un ouvrage sur la franchise
au Brésil. L'objectif de ses co-auteurs,
Vanice Zanoni et Me Olivier Gast, est de
débroussailler un peu le marché brési-
lien, qui reste probablement peu connu
des franchiseurs francais.

Le premier intérét de cette étude est
de montrer qu’au dela des profondes
difficultés économiques que connait ce
pays-continent (hyper-inflation, pau-
vrete, dette, etc.S, il existe un marché
pour le commerce en franchise au Bré-
sil. La preuve, selon Vanice Zanoni: en
1990, on compte prés de 230 réseaux et
10000 franchisés. Et ces chiffres pour-
raient doubler en quelques années. A
condition que les franchiseurs frangais
viennent y mettre leur grain de sel. 7¢
puissance industrielle mondiale, le Bré-
sil représente 40 millions de consom-
mateurs, mais selon |'étude, réunis pour
50% dans les Etats de Sao Paulo et Rio
de Janeiro. Du reste, quelques grandes
marques frangaises de prét-a-porter ou
de la parfumerie sont déja implantés
1a-bas: ainsi, Pierre Balmain, Pierre
Cardin, Dior ou Daniei Hechter. |l y a
donc des places a prendre dans la
distribution “chic”. Au Brésil, celle-ci
prend essentiellement le canal des bou-
tiques indépendantes implantées en
centres commerciaux, qui se trouvent

dans leur grande majorité en centre-
ville, et non a la périphérie comme en
France. De 10 en 1978, les centres
commerciaux sont passés a 60 en 1990,
et devraient atteindre le chiffre de 300
d’ici 2 ou 3 ans. La plupart des franchi-
sés brésiliens sont également installés
dans les centres commerciaux.
En revanche, les grands magasins ont
un positionnement fort différent de
leurs homologues frangais. ils sont la-
bas ce que sont, toutes proportions
gardees, nos hypermarches. lIs s'adres-
sent d un public trés large, populaire, et
pratiquent des politiques de bas prix. lis
ne constituent donc pas un lieu de
prédilection pour la franchise. Seule
exception, la chaine de grands maga-
sins Eldorado Plaza, qui posséde no-
tamment 3 unités a Sao Paulo, est la
seule a avoir choisi le positionnement
haut de gamme comme stratégie de
croissance. Ses magasins proposent
par exemple, a I'image des grands
magasins frangais, une formule de cor-
ners (50 a 60 m?) réservés aux grandes
griffes (Arrow, Balmain, etc.). Il s'agit
d’un partenariat marque/magasin dans
lequel la gestion des stocks échoit a la
marque, et la formation des vendeurs
est assurée par le magasin. A noter
qu’Eldorado Plaza étudie le lancement
d’'une marque en propre en 1990.
L'essor de la franchise au Brésil est
trés récent: 3 ou 4 ans maximum. En-
core que, ainsi que le souligne Vanice
Zanoni, certaines chaines de magasins
pratiquaient un systéme de distribution
s'apparentant a la franchise sans le
savoir. Les 2 principaux facteurs de
cette croissance: l'archaisme du sys-
téme de distribution et les forts rende-
ments procurés par les investissements
immobiliers. Il faut dire qu’il n'existe
aucune réglementation propre a la
franchise, excepté un code d'éthique,
“trés sommaire”, précise |'étude. Un
projet de loi est a I'étude au Congres,
mais selon les auteurs, “son adoption
est peu probable car il ne bénéficie ni
de I'appui de I'Association brésilienne
de la franchise, ni des avocats spécialis-
tes”. Les contrats n'ont aucune spécifi-
cité et sont réglés par la loi civile et
commerciale. Quant aux principaux
problémes auxquels les franchiseurs
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frangais auront a faire face, ils concer-
nent essentiellement I'adaptation de
leur concept au marché brésilien, le
choix de leur master-franchisé ou par-
tenaire, et l'installation des boutiques.

Sur ce dernier point, les auteurs si-

gnalent qu’'il "est trés difficile de trouver
un sous-traitant qui prenne en charge la
totalité des installations sur I'ensemble
du pays”. !l en existe deux principaux:
« oxy Constructora et engea».
Pour les études de marché et I'adapta-
tion du concept, les cabinets spéciali-
sés ne manquent pas au Brésil. Quant
au choix du partenaire, toutes les for-
mules sont possibles: licence d’exploi-
tation, master-franchisé, ou mise en
place d'une succursale qui représentera
le franchiseur frangais sur place. Cette
derniére solution ne semble pas Ia plus
efficace, car les formalités sont lon-
gues, et la fiscalité peu avantageuse.

La formule de la filiale (en SA ou
SARL, car ces deux types de sociétés
existent au Bréesil) ou celle de la Holding
sont beaucoup plus avantageuses. A
noter que pour les SA ou les SARL, la
législation brésilienne impose que les
personnes appelées a exercer des fonc-
tions dirigeantes soient résidentes au
Brésil. Les holdings fonctionnent a peu
prés de la méme maniére qu’en France
(sur le plan fiscal notamment, pas de
double imposition des bénéfices entre
la société mére et la filiale).

Le marché brésilien et sa législation
autorisent toutes les formes de parte-
nariat: capital détenu a 100% par le
franchiseur frangais, association majo-
ritaire avec un partenaire brésilien, ou
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association minoritaire. Cette derniére
formule offre I'avantage de pouvoir ra-
patrier les redevances tirées d’un trans-
fert de technologie (avec accord préa-
lable de I'INP1), mais l'inconvénient
d’'étre moins contrdlable pour le fran-
chiseur frangais.

Les points forts de la franchise brési-
lienne concernent principalement les
secteurs de la confection et du PAP,
ainsi que la restauration. En revanche,
des créneaux sont a prendre dans les
services, |'alimentation fine, le luxe, |3
bijouterie ou I'hételierie (Accor est déja
implanté 1a-bas). Et le recrutement des
franchisés ne doit pas a priori poser de
gros problémes: il existe des cabinets
spécialisés dans le recrutement. De
plus, de nombreux salons et manifesta-
tions ayant pour théme le prét-a-porter
se tiennent tout au long de I'année.

Pour finir, des études montrent, selon
les auteurs, “qu’d Sao Paulo, 70% des
individus, et 50% a Rio, souhaitent pos-
séder leur propre entreprise. Et une
autre étude a montré que 90% des
femmes au foyer veulent commencer a
travailler d'ici 5 ans”.

Les candidats ne manqueront pas aux
franchiseurs frangais ; toutefois, il reste
a déterminer quel est leur niveau de
formation et leur aptitude a gérer une
petite entreprise. Mais ¢a, c’est une
autre histoire.

Contact:
Fondation
latino-
-ameéricaine
dela
franchise a
Paris: (1)
47.27.48.50.
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AU RYTHME DES
MARACAS, LE

CARNAVALDERIO .

ENFIEVRE LE BRESIL

CHAQUE ANNEE |

LE BRESIL
NOUVEL ELDORADO
DE LA FRANCHISE »

-vand on évoque le Brésil, on pense aux plages de Rio, av Carnaval, mais aussi aux

rribles difficultés de ce pays en crise. Bt pourtant la franchise y connait un véritable

Wwm..,

oici deux ans, on ne parlait pas de

franchise au Brésil. mais beaucoup de

gens la pratiquait sans le savoir. Au-

Jjourd'hui, une association brésilienne
: la franchise a vu le jour, et elle recense
30 franchiseurs qui regrouperaient preés de
1000 franchisés - dans ce pays les statisti-
ues ne sont pas tres précises. 10000 com-
rercants franchisés dans un Etat qui compte
%5 000 magasins de détail, c'est évidemment
eu. mais a en croire Vanice Zanoni, presi-
znte de la Fondation latino-américaine de la
-anchise. le nombre des franchiseurs et des
-anchisés pourrait trés rapidement doubler !

Les brésiliens
aiment les griffes

Les franchiseurs frangais auraient-ils leur
hance au Bresil ? Des groupes comme Accor
t Carrefour sont déja présents, et surtout les
nffes frangaises sont trés renommees, no-
amment en prét-a-porter et en accessoires
ie luxe : les Brésiliens sont, parait-il. peu
‘onnaisseurs en matiére de qualité. mais ils
echerchent les grandes marques internationa-
¢s, symboles de prestige. Dior, Jacques Fath,
rivenchy, Ted Lapidus, Guy Laroche, Cardin
‘t quelques autres ont beaucoup de succés ;
ans compter... la « Alain Delon Do Brasil
LTDA », qui cible « le jeune entrepreneur de
“lasse moyenne/haute habitant Rio »... Ce ne
‘ont pas des franchiseurs, mais des marques
Jui ont signé des contrats avec des licenciés
ocaux assurant la fabrication. sous leur
controle ; les points de vente sont également
ontrolés par les marques-méres, pour éviter
le voir se détériorer leur image. Elles surveil-

lent aussi de pres la contrefagon. qui leur
coute particulierement cher au Bresil.

Sur le plan de la franchise. telle que nous la
connaissons en France. nous retrouvons au
Bresil quelques marques qui ne nous sont pas
inconnues : Benetton. Levi’s, Cerutti. et l'ine-
vitable Mac Donald : mais aucune des grandes
multinationales frangaises de la franchise
comme Rodier ou Yves Rocher. Le secteur de
la mode et du prét-d-porter semble déja trés
occupes, par les Italiens, les Nord-améncains.
mais aussi par les Bresiliens eux-meémes :
d’autant que I'industrie textile et la confection
sont trés putssantes au Bresil, bien que relati-
vement archaiques : le secteur emploie 2.5
millions de personnes et parait en relative
bonne sante. Pour le protéger. 'Etat bresilien
a d'ailleurs interdit provisoirement l'importa-
tion de vétements et produits textiles. ce qui
pose évidemment bien des problemes a un
franchiseur de prét-a-porter souhaitant lancer
une chaine de magasin. Seule solution pour le
moment : (aire fabriquer sur place ou dans un
pays voisin, comme I'Uruguay. non soumis
cette interdiction. mais les taxes d'importa-
tion sont lourdes : 85 % environ. Seul le
prestige des produits « made in Paris » pour-
rait donc peut-étre permettre de percer sur un
marché tres concurrentiel...

La crise n'a pas frelné
I'essor de la franchise

Le leader national de la franchise est un
parfumeur ;. O Boticario, qui compte 1050
magasins | Ensuite viennent deux autres chai-
nes de produits de beauté qui regroupent
chacune 400 boutiques environ ; ['Aqua di
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Fiori et Agua de Cheiro. Suivent des chaines
de location de vehicules. d'ameublement et de
restauration. Par contre, les chaines de maga-
sins de vétements se sont développées un peu
moins vite : elles sont trés nombreuses. mais la
plus importante n'a que 94 franchisés et les
autres moins d'une cinquantaine. Le secteur
des services semble peu represente. peut-étre y
a-t-il une place a prendre ?

Et la crise? L'inflation galopante? La
situation economique et politique du Brésil.
I'insécunité. ne sont pas de nature a inciter les
franchiseurs et les investisseurs en général a se
precipiter au Bresil. « En ce qui concerne la
franchise. affirme Vanice Zanoni. la crise n'a
pas empéche son developpement ». Elle pense
méme que des franchiseurs brésiliens pour-
raient eux aussi venir en Europe, et en France.
elle a d'ailleurs signé un accord avec I'Univer-
sité europeenne de la franchise pour favonser
les échanges et la formation des franchiseurs
brésiliens. Ofivier Gast, president de 'U.E.F.
est revenu. lui. enchanté de son vovage : « [l
y a des places a prendre au Breésil. Bien sur.
c'est un pays gigantesque. avec d'enormes
problémes, une société a deux vitesses, mais a
Sao Paulo. j'ai vu une ville moderne. a ['euro-
peenne. avec une population aisée disposant
d'un bon pouvoir d'achat qui peut intéresser
plus d'un franchisseur. Et inutile d'apprendre
le portugals. toutes les affaires se traitent en
anglais ou presque ».

Sur le plan juridique. 1l n'y a pour le
moment pas de réglementation spécifique de
la franchise au Bresil. Au congres. un projet
de loi a été présente. mais a en croire les
specialistes il aurait peu de chances d'etre
adopte en raison de ['opposition de I'Associa-
tion brésilienne de la franchise et des avocats
d'affaires trés influents...

Alors, le Bresil va-t-il devenir le nouvel
Eldorade de la franchise ou ne sagit-il que
d'un mirage ? 1l est encore trop tot pour le
dire...

G.D.
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ARGUS DE LA PRESSE

Vous en
conviendrez...
Le Brésil a
quelgues
atouts.

LE BRESIL SOUVRE AUX FRANCHISEURS

® DEFIS: La franchise, au Brésil, ¢a
représente quoi ?

Vanice Zanoni: Un phénomeéne tres
fort qui se développe spontanément,
sans formation, sans théorie. indépen-
damment de la crise. Certains franchi-
seurs. en découvrant le systéme de la
franchise, se sont apergus qu’ils la pra-
tiquaient empiriquement ! Si aujour-
d’hui, 230 franchiseurs sont enregistrés
au Brésil, ils seront prés de 500 dans le
prochain annuaire. Quant au nombre

des franchisés. il est estimé a 10 000 et .

devrait bient6t doubler.

® DEFIS : Avec I’Université euro-
péenne de la franchise de Colmar, vous
venez de monter une joint venture. Dans
quel but ?

V.Z.: Griace a un transfert de techno-
logies vers le Brésil, nous pourrons of-
frir une formation post-universitaire de
haut niveau s’adressant aux futurs
cadres de la franchise et aux petits
entrepreneurs susceptibles de créer
leur propre réseau. De plus, nous sou-
haitons promouvoir la recherche, pour
aboutir a une théorie brésilienne de la
franchise.

@ DEFIS : Pour un entrepreneur fran-
gais, cela semble risqué de s'implanter
dans un pays dont l'économie reste fra-
gile...

V.Z.: Méme pendant la crise, la fran-
chise s’est développée sans probléme !
Je pense qu’il faut repérer les oppor-
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Vanice Zanoni,
universitaire brésilienne,
préside la Fondation
latino-américaine de la
Sfranchise qui, d peine
ouverte, signait un accord
avec I’Université
européenne de la
franchise. Car, dit-elle, les
franchiseurs européens
ont tout intérét a se
tourner vers le « grand
marché »... sud-
américain.

tunités a long terme et organiser sa vie
a court terme. Que ce soit Carrefour
— qui a monté, dans notre pays, une
vingtaine d’hypermarchés — ou le
groupe Accor, je ne crois pas qu'ils
regrettent leur présence au Brésil. Vous
savez, le Brésilien a une trés forte envie
d’indépendance financiére. Une ré-
cente étude montre que 70 % des ha-
bitants de Sao Polo veulent créer leur
propre affaire. Et 77 % des femmes
brésiliennes au foyer souhaitent se

mettre au travail d’ici cing ans.
Chaque jour, je réponds a des ques-

tions sur les avantages et les risques de
la franchise ; je recois énormément de
coups de téléphone car la demande est
forte. La crise a provoqué une concen-
tration des revenus qui signifie quon
peut compter sur un marché de 40
millions d'excellents consommateurs.
Mais pour I'exploiter. il faut des entre-
preneurs brésiliens : le probleme, au
Brésil. c’est de gérer. Méme les multi-
nationales I'ont compris.

® DEFIS : Et les franchiseurs brésiliens.
cherchez-vous d éveiller leur intérét pour
le marché fran¢ais ?

V.Z. : Nous voulons promouvoir ce qui
a le plus de chances de succes, dans un
sens ou dans lautre. Je suis persuadée
que certains concepts brésiliens mar-

cheraient trés bien en France. Par -

exemple, « La maison du pain au fro-
mage » est un réscau de restauration
rapide qui vend des sandwiches dont
le pain est composé de farine de ta-
pioca et de fromage frais.

Ceci dit, la fondation n’a pas voca-

tion a faire des affaires, mais a déve-

lopper 'information. Les Européens
ne connaissent pas le Brésil, ils ne sa-

vent donc pas qu’il existe un marché. :
Et le Brésil, c’est la locomotive de !

I’Amérique latine.

Propos recueillis par
Laurent GUEZ

® Contact : (a Paris) Fondation latino-

américaine de la franchise.
Tél (1) 47 27 48 50.
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INTERNATIONAL

Les23 24 et25
novembre
derniers se
tenaient a Sao
Paulo (Brésil), le
1er Congres
International de
la Franchise et le
premier Salon
de la Franchise
au Brésil.

Olivier GAST
Premier
Vice-Président

de la Fondation
Latino-Américaine
de la Franchise
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Au pays des amazones

nvité par |'Association Brésilienne
de la Franchise en tant que confé-
rencier (de méme que Chantal
Zimmer de la F.F.F.), je fus étonné de la
reussite de ces deux manifestations.
Le Congrés réunissait environ 300 per-
sonnes et les Frangais étaient en
concurrence avec les Ameéricains —
mais une fois n'est pas coutume -
nous étions en position dominante !
Sur le Salon réunissant 80 franchis-
seurs, la Fedération Brésilienne avait
offert un stand a la F.F.F. qui n'a pas
nqué, d'y promouvoir ses adhérents
a le dynamisme qu’on lui connait.
D’autre franchiseurs frangais tels Alain
Manoukian et Jacadi y étaient représen-
tés par la Fondation latino-Ameéricaine
que j'ai fondée avec Vanice Zanoni.
A signaler que, hormis I'incontournable
Mc Donald's, tous les franchiseurs du
Salon étaient brésiliens. J'en citerai
quelques uns:

O’Boticario avec ses 1300 franchisés,

————

— Acquia di fior, 500 franchises,

— Hellius avec ses 250 franchisés.
— La maison du pain au fromage a
ses 100 franchisés,

— Walk machine avec ses 100 frand
sés...

Ce Salon signifie un boom remarquak
de la Franchise au Brésil. Le Bres
devient ainsi le leader de toute I'A
que Latine dans le secteur de la F
chise.

La Présidente, Vanice Zanoni, represa
tant également Padco Blenheim, p
pare pour le prochain Salon Parisi
(SIF), un voyage réunissant environ
dizaine de Franchiseurs Brésiliens
Salon Frangais de la Franchise de
véritablement le « Salon internatio
de la Franchise»...

Enfin, il faut savoir qu'au Brésilily a
hypermarchés Carrefour. Carrefour
le n° 1 de la grande distribution la-b
Les relations entre I'Europe et I'A
que Latine sont donc ouvertes et
semblent trés prometteuses.
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ENTREVISTA

franchising cons-
titui uma exce-
lente maneira de
forjar uma classe
média lorte no
Brasil e ajudar
a mmpulsionar o
desenvolvimento
do pais. Essa ¢ a opiniao de Olivier
Gast, advogado Irancés, de 36 anos,
especialista no sistema de franchi-
sing. Com escritérios e Paris, Mi-
130, Bruxelas, Barcelona e inclusive
em S3o Paulo — onde representa os
interesses de alguns franqucadores
{ranceses que preparam sua entrada
no mercado brasileiro —, Gast é
também o autor do livro La Fran-
chise au Brésil (O Franchising no
Brasil). Além disso, preside a Uni-
versidade Européia de” Franchising
e redigiu a Lei Doubin, a legislagao
que regulamenta o franchising na
Franga desde 1989.

Para o advogado, o entusiasmo ge-
rado pela simples pronincia da pa-
lavra franchising tem razao de ser,
principalmente quando se fala de ob-
jetivos sociais, pois, como fomenta-
dor de pequenas e médias empresas
— que nos Estados Unidos ja geram
90% dos empregos —, o sistema nio
s6 contribui para a aloca¢ao de mao-
de-obra como lortalece 0 mercado in-
terno. Ele nio cré, porém, que ja s¢ja
o momento de regulamentar o fran-
chising no Brasil. “‘E preciso que o
sistema amadureca primeiro’’, afir-
ma Gast, que esteve recentemente em
Sao Paulo, no 1 Congresso e Feira In-
ternacional de Franchising, e conce-

Y

Para o autor da regulamentagdo
do franchising francés, o sistema
ajuda a distribuir a renda

deu entrevista exclusiva a PEGN.

PEGN — Quais as perspectivas do
franchising brasileiro?

GAST — Meus contatos com as pes-
soas que trabalham com franchising
no Brasil 1&m sido reveladores. Te-
nho falado com gente jovem, dini-
mica e ambiciosa, o perfil ideal pa-
ra candidatos a [ranqueadores. Além
disso, apesar da instabilidade econd-
mica e da inflagdo, ha casos como o
de O Boticario, que tem perto de mil
lojas e quer se expandir para a Eu-
ropa. Isso prova que um negécio
bem pensado, bem adaptado, esté fa-
dado ao sucesso. Penso que, aqui, o
franchising vai permitir o surgimen-
to de uma classe média de empreen-
dedores, que, pelo que tenho nota-
do, nio existe em quantidade sufi-
ciente no pais.

Ha o grande capital e, logo abai-
x0, ja vem a classe de pouca renda,
com quase nada entre esses extre-
mos. O franchising € um sistema pe-
dagégico, educativo, e, por isso, co-
mo comprovam as Csla(islicas na
Franga, é o sistema que mais permite
a constituig@o de novas empresas. O
pequeno empreendedor brasileiro
nao tern obrigatoriamente que ter to-
dos os meios para criar sozinho sua
empresa. As vezes, nem tem capital
suficiente para isso. E comn o fran-
chising seus projetos podem se tor-
nar viaveis, porque ha negociacio.
O proprio franqueador pode finan-
ciar alguma coisa. 1sso é um instru-
mento extraordinario para as classes
médias de todos os paises.

GASY F IMPOSSIVEL FRANQUE AR

PEGN — O que o senhor pensa da
inexisténudia de regulimentagao pa-
ra o franehising no Biasil?

GAST — Hoje nao ha necessidade
de uma lei para regulamentar o sis-
teima no pais, porque a lei € feita pa-
ra regulamentar o que Ja existe.
Quando hé urn boomn e surgem nui-
tos candidatos a franqueador e iran-
queado, € provavel que apare¢am ca-
so: de empreendedores que ndo sio
verdadeiros franqueadores, que po-
dem trair a esséncia do sistema pa-
ra montar uma armadilha para os

tranqueados. Quando algo desse dpo
acontecer, se acontecer, entao ¢ hora
de regulamentar, de garantir os direi-
tos das partes ¢, pl‘lm‘ipdhllcnl(‘, a
transparéncia do sistema. Mas deve-
se evitir uma legislagao que imponha
Hiuitas 1egras aos contratos firmados
enire franqueadores e franqueados.

PEGN — Por que o franchising foi
regulimmentado na Franga?

GAST — Havia 10% de inaus fran-
queadores, de tranqueadores deso-
nestos. A imprensa so Jalava desses
10% ¢ a opinido pablica comegou a
acreditar que todos os franqueado-
res eram desonestos. Por isso, para

HOMNESTAMENTE SEM TF5TAR Q CONCEITO"

dar maton tanguitidade aos candi-
datos a franquia, decidiu-se regula-
mentar o {randhising, wrna-lo mais
seguro. Foa regulamentagao remo-
veu os inaus franqueadores ¢ acabou
modilicando a irnagen negativa que
o franchising tinha junto a opinido
puablica.

PEGN — Que tipo de desonestida-
de mais acontecia antes da regula-
mentagio?

GAST — A maior parte dos casos
ocorreu quando o conceito do fran-

ANA ELISA ORIENTE

queador n@o estava no ponto, nao
era operacionalizavel. Houve wam-
bém muitos golpes. Quando, por
exemplo, o coneeito do franqueador
nao funcionava e ¢le nao tinha di-
nheiro para desenvolvé-lo, era co-
num que usasse o lranqueado como
cobaia. Ele nio transferia know-how,
cobrava taxas de franquia e depois
sumia. O pobre franqueado pagava
as taxas, investia na loja, comprava
um conceito que nio funcionava...
Isso é desonestidade.

PEGN — Quais as providéncias legais
tomadas para coibir esses abusos?

GAST — Uma delas é a lei *‘trés-
dois”’, que eu mes-
mo criei, € que
vem dando bons
resultados porque
se fundamenta no
bom senso. Nio é
uma regra sofisti-
cada. Eu acho imn-
possivel franquear
honestamente se o
préprio franquea-
dor nio testar seu
conceito, no minimo etn trés lojas, por
dois anos. A razio das tréslojas é sim-
ples. No Brasil, por exemplo, eu acredi-
to que haja wrés tipos de mercado: as
grandes capitais, as cidades médias e as
pequenas. As coisas nao sio iguais em
Sao Paulo e em Caxias, seus consumi-
dores sdo diferentes. A experiénciado
franqueador em mercados diferentes
¢ uma garantia de que seu negécio,
seu sucesso, € reproduzivel, Essa cons-
titui a melhor regra para a (ranquia.

PEGN — Existem outras disposi¢des
legais para proteger o franqueado do
mau franqueador na Franga?

GAST — A jurisprudéncia francesa
favorece o franqueador, porque co-
mo gerador de pequenas e médias
empresas ele é muito importante pa-
ra a economia do pafs. As empresas
de pequeno porte nos Estados Uni-
dos, e na Franga também, s3o res-
ponséveis por 90% dos empregos. E
o franchising € o sistema ideal para
permitir o desenvolvimento dessas
empresas. Entdo, quando se protege
o franqueador estd sendo protegido
o emprego. Por isso, as regras insti-
tucionais favorecem o franqueador.

‘‘Quando os maus
franqueadores
se multiplicam, é
hora de criar
uma legislacéo’’

B\

Mas, se ele ndo mantém loja-piloto,
s¢ nio obedece a regra do '‘urés-
duis’', se niio tem know-how, se re-
cebe taxas sem dar servigos em tro-
ca, emao ele é condenado.

PEGN — Que setores franceses estdao
tnais desenvolvidos na franquia?
GAST — Os setores éxtil, hotelei-
ro, fast food, restaurantes, mobilid-
rio € Servigos.

PEGN — Que franquias francesas
poderiam ter sucesso no Brasil e vi-
ce-versa?

GAST — Com interesse explicito no
Brasil ha a Allan Manoukien, uma
grifle de moda jo-
vem e sofisticada,
e a Jaccadi, moda
infantil. Do lado
brasileiro, vejo boas
chances para O
Boticario.

PEGN — Qual a
maneira mais ade-
quada de um fran-
queador estrangei-
ro entrar para o mercado brasileiro?
GAST — Depende do caso. Acho
que pode ser através de um master-
franchise, ou mesmo uma joint-
venture, com o franqueador francés
colocando algum capital no negécio
também. Isso é bom para o parceiro
brasileiro, porque seu sécio estard
mais empenhado no sucesso do ne-
gocio. Além disso, é sempre um pais
diferente, com cultura ¢ mercado
também diferentes, ¢ havera detalhes
importantes do negécio a serem acer-
tados antes que se parta efetivamen-
te para a expansao. E importante que
a nova franquia respeite a regra do
“‘trés-dois’’ para adaptar o negdcio
ao pais. A realidade da loja leva a
adaptagio.

PEGN — Quando um franquea-
dor pode pensar em exportar seu
negécio?

GAST — Para mim, o franqueador
se credencia a concorrer em outros
mercados a partir do momento em
que j4 estd bem desenvolvido no ter-
ritério de seu préprio pafs.

Marcelo Neves Morales

n
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Da Reportagem Local

Trés empresas francesas da
drea de moda —Alain Manouki-
an, Jacadi e Lili Cube— estio no
Brasil 3 procura de investidores
interessados em comprar suas
franquias. Elas participam da
Feira de Franchising, que aconte-
ce paralelamenie ao 1° Congresso
Internacional de Franchising en-
tre hoje e dia 25, no Hotel
Maksoud Plaza, em Sio Paulo.

'As empresas foram trazidas pe-

* lo escritério Zanoni & Gast, es-
pecializado em franduias interna-
cionajs, que tem sede na Franga ¢
no Brasil. ‘‘Fizemos um trabalho
de prospeccio no mercado fran-
cks & trouxemos as trés empresas
que demonstraram intcresse de
entrar no pafs através do sistema
de franquia®, diz Vanice Zanoni,
31, sécia. Segundo ela, outras

"duas redes, especializadas em
-‘fast-food’ de folhados, estio fa-
zendo estudos de viabilidade.

Autora de um livro em francés
sobre franquias no Brasil, Vanice
diz que o potencial do sistema no
pafs é totalmente desconhecido
para o-europeu. ‘‘Eles s6 vém
para c4 quando ndo resta nenhum
outro lugar para ir. Minha inten-

. ¢¥o € reverter essa situagio ¢
chamar - a atenglio das grandes
redes para o Brasil"’, diz.

A ‘Alain Manoukian, que tem

" 360 lojas franqueadas espalhadas

pelo “mundo, ama como uma
grande rede distribuidora de rou-

. pas femininas., Ela nio produz

_ncnhuma das pegas que vende.
. Pelo conyrério, seu forte & com-

. prar produtos de diferentes luga-

res do mundo. Em uma central na
- Franga,: 8 empresa estoca as rou-
‘pas que depois s3o. dlstnbu‘dos
.aos fmnqucado:
. " F q'ﬁ.

'1:

'porta‘ ombus
i FEA 7

1.2,
Free,:lanée pa'l"a aFolha

oA
'npresentou na dltima quarla ~feira ;
<o’ Transithne  vm Anjhte b nn

"2- fspecial Sexta-feira, 23 de novembro de 1990

rifes francesas procumm

A escolha das pegas da colegao
é feita pelos franqueados através
de xerox coloridos dos modelos,
que sio enviados pela central. Ela
afirma que a empresa procura no
Brasil investidores que tenham
experiéncia na drea comercial.

J4 a Jacadi se dmge ao piblico
infantil. Tem 275 lojas franquea-
das que vendem desde roupas
para criangas até méveis ¢ objetos
de decoragio. Segundo Vanice, a
empresa  procura  franqueados
com caracterfsticas peculiares:
mulheres, de preferéncia com fi-
Thos, para que possam se identifi-
car com os consumidores; ndo
exige experiéncia, mas di prefe-
réncia a quem j§ tenha exercido
alguma atividade profissional.

Ao contrdrio da maioria das
franquias, nesse caso & o
franqueador que escolhe os mode-
los a serem vendidos em cada
unidade. ‘O franqueado diz se
que tipo de pega deseja ¢ a central

manda os que acha mais adegua-

dos'’, diz.

A Lili Cube € uma grife que se

autodenomina de vanguarda ¢
trabatha basicamente com roupas
femininas colantes ¢ justas. Cria-
da h4 quatro anos, a empresa abre
sua primeira loja prépria na
Franga em feverciro do préximo
ano. Nio tem nenhuma franquia.
Segundo Vanice, um de - seus
donos é um brasileiro.

Para o préximo ano, a Zaponi
& Gast ¢ a cmpresa inglesa de
promogdes Padco Blenheim pre-

param a realizagio no Brasil de

uma feira internacional com a
participagdo de franqueados cu-

ropeus. A empresa também pre- .

tende montar um estande brasilei-
ro no 10° Salio Internacional de

Franchising em Paris, quc acon- ‘

teccri de 23 a 25 de margo. _

s .
. <4’ .

As lo;as Peg & Pnga do Gmpo

Pdo de Agicar,” estio langando- -

trde  falhetad  Ane  srientom e

ng & F aga' |

Cada uma aborda um’ assunto

chundo ele. N mlcncﬂo € pro-
duzir de frdc 4 anatrn ©ohac nor

;evcndedoms cxclusxvqs.
&

parcéiros no Brigil

Veja o que oferece

cada franqueador
'Dz ReMgem L@

Os franqueadores franceses que
estio procurando parceiros no
Brasil sfio da 4rea dc moda ¢ tém
‘produtos dirigidos a pessoas de
poder aquisitivo ¢levado. Suas
cxngencus quanto a investimentos
¢ sistema de franquna 1o entanto,
sfio diferentes.

Alain Manoukian ata no se-
.-tor de moda feminina através de
2250 lojas franqueadas na Franga ¢
*1o no exterior (Moscou, Gene-
" va, Téquio, Nova Yorque, Madri

.clc). Nio cobra royalties. A taxa
"de franquia é de US$ 10 mil e o
- contrato lem duracfio de quatro
-anos. As‘lojas devem ficar locali-
"zadas em bairros sofisticados ¢

ter entre 50 ¢ 70 m2. O projeto
arquiteténico * é feito pelo
franqueador ¢ os cusios com ins-
talagio sio de US$ 70 mil. O
franqueado recebe ftreinamento
em uma unidade-piloto. -

A Jacadi é uma confecgio
dirigida ao pdblico infanto-juveni!
(entre 0 ¢ 14 anos), que tem 275
lojas franqueadas. A empresa se
‘encarrega de fazer o projeto
arquitetdnico da loja, que deve
ter entre 60 ¢ 150 metros quadra-
~dos ¢ “requer investimentos de
"US$ 1 mil por metro quadrado. O
franquéado tem que pagar 4% de
royalties ‘¢ _uma'taxa’ de franquia
de USS 14 mit, em médid. "’

CA LW Cube £ uma grife femi-
nina que. Lnbalha com roupas
“ousadas. Abre sua ‘primeira loja
prépna em fcvcrcxro de 91 Nao
ém . nénhuma fnmqun Procura
noBrastl além de franqueadores,

Para acompanhm' a onda das
idas importadas, a Cristais),
illage langa’ uma colecio de
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DEFIS

10 SEP. 1930

LA FRANCHISE AU BRESIL *

Paru aux Editions Gast:
93 pages. 400 F.

L’un des premiers gestes de 1a Fon-
dation latino-américaine de la fran-
chise est éditorial. Cette association,
fondée par la Brésilienne Vanice Za-
noni et P'avocat francais Olivier Gast,
spécialiste du droit de la franchise, a
un grand message a faire passer: le

Brésil. malgré la crise. est une mine
d’opportunités pour un franchiseur
francais (voir DEFIS n°73). « La fran-
chise au Brésil» est I'argumentation
chiffrée de ce message. Congu comme
une étude de marché, cet ouvrage fait
découvrir les paysages réglementaire,
culturel. industriel et commercial du
pays. On y trouve également toutes les
informations relatives a la franchise et
a l'implantation d’une entreprise
étrangére au Brésil.

® Informations : Editions Gast, 1, ave-
nue Bugeaud, 75116 Paris.

4

ARGUS DE LA PRESSE

21, Bd Montmartre - 75002 PARIS - Tél. (1) 42.96.99.07




7 I'ARGUS DI LA PRESSE

21, boulevard Monimartre, 75002 PARIS
Tel. : 42 96 98 07

JOURNAL DU TEXTILE (H)
61 Rue de Malte

75011 PARIS

tel: 43.57.21.89.

Reclare. 13 mars 80

L4 FRANCHISE FRANCAISF
SELANCE SUR

" LA PISTE BRESILENNF

- M- Olivier Gast, spécialiste des

- la Fédération brésilienne de la

* une joint-venture avec ’Université

questions de franchise, et Venice
Zanoni, consultante marketing,
publient & Poccasion du Salon de la
franchise un livre-étude sur «La
franchise dans le textile au Brésil»
comprenant un état des lieux, des
études de marché, une liste des
enseignes présentes et leur
importance, etc. Benetton a déja 200
points de vente dans ce pays. Et
Alain Manoukian étudie son ,
implantation. De quoi d’ailleurs créer !
des besoins en cadres : les mémes
Olivier Gast et Venice Zanoni ont
donné naissance, en association avec

franchise, a la Fondation latino-
américaine de la franchise. Ils
voudraient voir celle-ci développer

européenne de la franchise pour

former ces cadres. /
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Negécio

Mercado nao
vé quadro
recessivo

O mercado ndo acredita que o pais va conviver com recessao
econdmica a partir de 15 de mar¢o. Agéncias, veiculos, fornecedores
e anunciantes ndo vém trabalhando com esta hipbtese e alguns, mais

cautelosos, no maximo, desenvolvem pianos paralelos admitindo
essa possibilidade. De um modo geral, a expectativa é de
crescimento para o negécio da comunicagao. Pag. 12

A caca
dos veranistas

Desmistificando a antiga idéia de que nos trés
primeiros meses do ano, durante o reinado do Sol, ha
quedas de circula¢lio e de investimento, os jornais vao 4
praia, com promogdes e projetos especiais para atrair
anunciantes, Pag. 22

Especial

Entrevista

melo & mensadem

0s caminhos do negécio
nos anos 90

Continua nesta edi¢c30 a série especial de reportagens
sobre os anos 90 para o negdcio da propaganda. Neste
segundo caderno, analisamos os caminhos da midia
impressa na década de 90. O radio, a estrutura do negocio
da propaganda, os desafios do marketing e as midias
alternativas sdo ainda abordados nesta edigdo. Pags. fa X!l

AdAge Agéncias

ISS sobe

Ted Turner

Entrevista com o dono do

maior império de TV a cabo dos
EUA. Mais o impulso dos videos
domeésticos e como os
anurnciantes poderéo fugir dos
programas esportivos. Pag. 10

de 3 para 5%

Aproveitando-se de momento em que a categoria estava

Affonso Serra

O mais novo sécio da DM-S da o perfil do novo
homem de atendimento e explica como essa area pretende
86 tornar novamente uma das mais importantes das

desmobilizada, bem no apagar das luzes de 89, a Prefeitura agéncias. Pag. 7

de S#o Paulo aumenta o ISS de 3 para 5%. Pag. 15

Mercado Criagao

Nao a “Lei de
Gerson”

A Reynolds quebra o
siléncio e critica a deturpacéo
da campanha de Vila Rica,
protagonizada por Gerson, e a
sua utilizaglio pela Wolens.
Pag. 18

Xixi em floquinhos

O comercial de 1 minuto que a Lintas criou para langar a A :
fraida Ultra Seca, da Johnson's, que faz com que o xixi do bebd se

transforme em flocos de gelatina est4 na Criagao. Pag 27
B4




Franchising,
a expansao na Europa

criag8o de uma legisia-
¢80 Gque reguiamente as
rela;des entre franquea-
dores e franqueados ndo ¢ acon-
selhave! para paises como o Bra-
sil. onde o sistema franchising amn-

teis nunca devem destinar-se a re-
gular contratos entre os dois la-
dos. O ideal ¢ que elas pretendam
simplesmante diminuir af. riscos
do negécios, segundo Olivier
Gast, autor do texto da lei francesa

péia de Franchising.

Antes do projeto que deu ori-
gem & atual lei francesa de tran-
chising, dois outros haviam sido
rejeitados pelos franqueadores —
um em 1982 outro em 1985. No ano

Gast: lel nio & aconsel

luv'l om paises como o Brasit.

da ndo stingiu o estigio de matur:-
dndo Mesmo nos lugares onde o
i4 chegou ao apogeu, as

que regulamenta a matéria, aiém
de guatro livros sobre o assunto, e
presidente da Universidade Euro-

passado, a imprensa francesa co-
mecou a dar muita importéncia
805 casos negativos de franchi-

sing — embora eles n&o represen-
tem 10% do total, num mercado
que engloba mil franqueadores e

40 mil franqueados — e issC -]
bou afetando negativameras &
imagem do sistema. Por esa -

- 240, e prevendo a possibil«aace e

I'l I1 ’ | ] )

terem de se sujeitar futurame = a
uma le: criada pelos franguenms
os franqueadores entendera~ o
era o momento de regular ¢ &
sunto A iei francesa sobre ¢ ram-
chising, em vigor desde ¢ Jhms
més de dezembro, limia-se a »
gular a transferéncia de ranqua,
determinando que. vinte dwuas -
tes da assinatura do contrasc S
franquia. o franqueador deve B
vulgar todos os dados necessaus.
sobre sua estrutura, conhec. ~wam
do mercado, posiGlio e conoClms.
financeiras e administrat ems
bem como a rotatividade oe -
queados Além disso. determmms
ainda que ele deve fornece- -
bém os enderecos dos antes &
atuass franqueadores Ass:™ a mm-
ndo abrange todos 0§ risces MEE
franqueados. Mas OS GiMing. W~
sideraveimente, exphcou Gass Sw
lembrou que esta lei ndo se ‘s
ao contrato. que sempre deve -
rantir a forca do franqueaoscorus.
“‘nunca equilibra-la entre o5 oo
polos do negocio” ja que ams.
os franqueados poderiam se o
mass fortes que o propr.c ~am
queador e colocar 0 negocc eam
risco.

Segundo Gast, 2 ambic
governo francés & transformar &
le: de franchising numa d rez&
para a Europa de 92. "Guarcaamn
as devidas propor¢des O ‘ramces
sing representa a masor torca wxm-
némica da Franca e continua W
nando-se Cada vez mais 1moor -
te na Europa do Norte e sevam

descoberto pelos paises do Su &
Espanha se convenceu agora ome

i - o sistema pode ajudi-la a ecome-

. ,_"— mizar vinte anos NO Seu procewae
K de desenvolvimento.Portugs: -
' bém comega a descobnr as was-

tagens do sistema. Em toda a &
. Vorbe (NCo3) ropa cresce a opgao por ele nc w-
- oi % - - , tor téxtil, hotelaria, alimensos emn

I . - GRe ® b L +3 geral e decoracfes, além de serw
: ) GOs. que & 0 que tem apresertaam

*—' Cobornia % . fod R ~tZ maior Indice de crescimentc &
i ChBentie) | ® “ +8 formou Gast.

.y = Para o Brasil. o sistema ram-
"':\ Freqiéncia Média IA | 66 +8 chising & antes de tudo uma opce
) = pedagdgica, na opinido de Gam

. Custy GRP (NC3) [.3]] 118 B | % Depois de conhecer algumas es-

. P N - 1 periéncias brasileiras de framcm

1 . {») Foram consideradas efwmwbumsmm sing, ele afirma que a principa’ -

x 3 mersagem 3 vezes e mais. ficuldade & recrutar franqueades

Hoje. escolhem-se os franqueates
P {2 . . Mﬁ.{ Donas de Casa, ABC, 15 + ance ] nas classe média alta. no vtwe 8
AR o3¢ UNIVERSO: 257000 tendéncia ¢ recruta-los entre &

A . classe média baixa — ambas com
- “ﬁt% 0 . mﬁfg“m‘m xﬁ“‘““ e . o . capital para investir mas sem cw-

b o Slobwk [ 5 7 p; obter mﬁﬁuu‘“& simuaches, solicit foheto By tura empresarial, segundo Gas

Fads bid 380 Departanarso Pooquisa de TV Giobo da Sho Pauka. | Y ot Durante sua visita a0 Brame
O ety m_*. Sas 1BOPE — Grands Sho Pado - . - Gast acertou detathes do acorm
) ':':'I.- P k /00760, Sh TN operaciona! que firmou com &

X PCM (consultoria de marketing as-

d : pecializada em franchising: e &
M&S Franchise Service (selece-
nadora e recrutadora de frangues-
dos). que permitird a entrade
Brasil de algumas franquias. Comg
a Alain Monaukian {(que tem mag
‘ de 70 iojas proprias na Europs @

mais de 500 no mundo) e tamoew |
a introducdo na Europa de tram-
quias brastleiras.

! rw]

Aldina Lulx

15 DE JANEIRO DE 1990 MEIO E MENSAGEM —$
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FRANCHISING :

@ SSTEVA GANHA [0°2 0 PLAND ECONOMICO

sistema de franchising foi abalado

seriamente no primeiro més do

Plano Brasil Nove, sendo o setor

de confeccoes o mais atingido com
aexda dc até 0%, nas vendas. Esse fato
des2st1030 foi perado pela falta de

tdez 1o mercado cic. Mas logo em

wgvida 0s negdcios de [ranchising

am a dar sinais de inclhoria,
'elerando 20 principio de maio com um
PR=Ie otimismo.

=Estamos convictos dc que quem fizer
wen de urn esqueiei sério, profissional,
#es montado ¢ ber: implemeriado dard
fiaciimente a volia por cima no pianc e
wxs dificuldades que o mesmo estd, sem
divida, acarrciando’’, observam 05
oecalistas Marcelo Ch.-rlo e Marcus
o em artigo publicado num grande
geanal. Para cles, o franchising encontra-
= “aié melhor do que anies” ¢, inclusive,
=ehezou a hora ¢e expiodir (no melhor
srendo da expressio) no Brasil”,

Quando os cspecialistas se referem a um
ma profissional significa 2
“wmmplantagio do trabalho passando
prmciramiente por um processo de
lizgao desde a linha de produtos,
¢ucia enure a nrquile(ura da loja ¢ sua
unicagio visual, até o mcrcha'xdnsn,,
nos de comunicasin, equpa de vendas
estatéyia de cresdimento’, sepumdo
ehma Kochun, consuliora cspecia}izada
drea.

ailas vezes um sisteina Je
iraagueamentto preciia ser reavaliado, por
levat em conta algumas premissas
wiais, £ o caso da Varal, que abiiu

Casamento de inferesses

Como vendcr suz franquia, operando
“business formar"

Obter informagdes sobre quein esta
eressado, para verificar se este
uadra-s¢ no perfil previamente
belecido. O preenchimento de uma
1a de intengdo ¢ uma entrevista
. por exemplo.

Apiesentagdo do frangueador

s161ico, estrutura, imagem no mercado)

X FEPresenta um peso importantc na
is20 da parte interessada.

Iniroduzir a MARCA, .seu conceito,
comunicagdo e scu publico-alvo.

O PRODUTO, seu *‘hnk” (lizac2o)

a marea, quaiidade ¢ sua gama. A

tentagzo de umna loja esta ligada ao
pmero de itens ofcrecido.

Expocisdo do plano conceitual de
RQUITETURA das lojas da rede que
‘¢ ler Conexao com a marca.

Mostrar 28 LOJA PIL.OTO, qus além
tornecer pardmotros para ¢s demais
ntos objetivados quanto a venda/m?2 e

Yitoria no mercado

cinco franquias com a etiqueta Antishock,
“‘na época do entusiasmo”’, diz Dorothy
Campolongo, a terceira sécia da empresa.
O erro foi n3o ter criado antes uma loja-
piloto, que ¢ fundamental. Apés uma
recstsuturacido, que incluiu sedimentagio
da imagem ¢ aumento do potencial
produtivo, volta a abrir franguias. “‘E

’ lmponanle manter a area de franchising”’,
thy

Par'a evitar Jalhas desse tipo, € &s vezes
muito nais graves, € que surgiu o
interesse da Fundagko Getlliv Yatgas ein

eriar 0 Centro dc Estudos Avancados de

_Franchising - incentivado pela Associagao

Brasileira de Franchising -, que tera seus
cursos funcionando a partir de margo de
9l1.

Qutro ponto de apoio ¢ a criagdo da
Fundagao Latino-Americana de
Franchising, ainda em fase de projsto m
& contarido com uma doa;io de 40 mil
délares em know-how cedidos pela
Universidade Européia de Frauchising. A
institui¢3o & presidida pcio Dr. Olivier
Gast, que mantém acordo com a Corum,
empresa de consulioria brasileira com
escritorio também em Paris. Varice
Zanoni, uma das proprietarias, acaba de
langar na Franca o livro “'La Franchise au
Brésil’".
Corum Marketing cm Estilo: tel. (011}
8209982
Cdina Koclen Yarejo & Fianchising: tel.
(011) 210-3284 ¢ 523-5240
ARF - Associagdo Brasileira de
Frenchising: tei. (011) 815-6186

Roberto Pires

giro, apresenta concretamente toda a
operagao dé varejo.

7. O INVESTIMENTO E SEU
RETORNO: levantar os valores das luvas
(s¢ hourer), montagem ¢ insialago da
loja; estoque inicial; custos fixes mensais;
custos varidveis e assim fazer a projegdo
do fluxo de caixa més-a-més. Em seguida
verificar, através do saldo operacional
acumulado, a neczssidade méxima de
recursos, o periodo de pay-back ¢ a taxa
interna de retorno do investimento.

8. Oferccer a minuta do contrato
comercial para analise do interessado.

9. As cidades ¢ os pontos de venda
objetivados para a rede. O frangueador
deve conhecer seu mercado ¢ com isso
determinar o numero de pontos ¢ suas
respectivas localizagovs.

Como operar o franchising? A
estrutura para a operagdo consisie em

" quairo ponios fundamentais

1. ADMINISTRACAQ;
2. TREINAMENTO;
3. MERCHANDISING;
4. SUPERVISAQ DL CAMPO.
Ecéuardo Costa
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Entre seus oh;enms
es'd 2 fomnacio de
profissicnuis para
este mercado

E'} sma anmciativa da Corum
‘,.\1.-“1\.. ¢ ¢m Estilo com o
epoio da PON e MAS Franchise e
da 'nciy CBBA de propaganda
aeatra deser crinda-no Brasil @ Fun-
¢acav Latino-Americana de Fran-
ch.\:. resuliedo da formagio de
joint-venture com a Universite Euro-
Jde Li Franch sediada em
Entre ¢y obictivas da funda-
c30 eitd o deeemohimento € a ex-
do sistema de (renchising na
erica Lating 2 a formagdo Ge pro-
frssicadals para oste mercado,
“Estamos em contato com fran-
quiadores para conseguir apoio fi-
n_w_: celro necess. irio @ viabilizagio da
furdugdo™ . explica Pauio Cesar
Maaro, presidznte da PCM Franchi-
se. A FundacZo Latino-Americana
de Franchisz oy eezando eapeciau-
VS DO muTc w Lin xgesto, dara
nivio 2o cursy de pos-greduagio em

roeng

franchising. o primeiro no gércro no
Pais ¢ que viss formar a primeira sa-

- fra de proficdonais especializados na

cerdncia de sntemas d2 frapquia.

O faio Je ser uma estratéga de
mercado relath emenie novs no Pais
-—comteyou r2 Jocada de 89 — e que
rasheou impulso nos Ghimos trés
avee £27 con (e 0 ceine te<sipin-se
da preseng, tsvionsl mais

“n‘;fl(‘JLOT“ iranls ;

‘-‘JL:!S fran-
jrten, TOs evCTUIR O d:ala 3rea bus-
Caren infor r'nco‘s no Extepor, ab-
CILCTAMm engNTiSncias inuy gr.mde
A0 aprer cat, afir-
e Maaro. Outro aygxclo gee tem

atraido a .n.m,do dos exécutivos sio
os altos saiirios: giram de USS 2 a
USS 10 mii inensins. sem contar os
bencficios oferecidos peias empresas.

UMA BOA IDEIA -

A idéia de trazer o curso para o
Brasil foi de Yamee Ceciha Zanoni,
comultord de marketing da Corum
que noe ano passado, e Paris, reali;
zou 0s primeirns confatos com Ol-
vier Gust, presidente da Unnersite

Aauroe Vimce €n1bie.e C
o8 desenvolvimento do franchising ca América Latina
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ECONOMIA Quarta-feira, 15 de agosto de ]9%’23

Uma fundacao latina

para ensinar franquia

ClA proposta teria como
objetivo complementar o
trabalho da associacio
brasileira. Visa ainda
qualificar profissionais e
suprir a demanda existente

e

“ Fundagio Latino-Americana de
Franchising ¢ a nova entidade que
esta'sendo criada a partir do trabalho
de- brasileiros € tera sede em Sio
Paulo. Nesse barco esta o advogado
Marcino Fernandes Rodrigues Jr.,
da Work Fomento Mercantil, de
Porta Alegre, e a caxiense radicada
em S8o Paulo, Vanice Zanoni, pro-
fessora de Franchising da ‘Fundagdo
Alvares Penteado. Na esteira da in-
Aerniacionalizacdo, a dupla pretende
‘Prbmover o desenvolvimento da pe-
¢fuena e média empresa na América
‘Latind através do franchising, am-
'pliando rela¢des de troca de tecnolo-
'gia tomercial € industrial com outros
'téisks do mundo.

» O ‘proposta vem complementar o
trabalho da Associaclio Brasileira de
Franchising (ABF). E marcada pela
preocupagao académica com o obje-

tivo de atualizar profissionais sobre o

s

assunto para suprir a demanda exis-
tente no mercado ainda incipiente.
Formar profissionais e editar livros
estdo entre os trabalhos a serem de-
senvolvidos pela Funda¢do. O pro-
blema que tém pela. frente é o de
angariar 40 mil BTNs para formar o
patrimdnio da entidade e com isso
requerer o seu registro no Ministério
Publico. Para tanto, contam com a
boa vontade de empresas das quais
aceitam doac¢des em espécie mas
também em bibliografia, equipamen-
tos e mobilidrio, ressaltam. Os funda-
dores ter3o regalias na utilizac3o dos
servicos da Fundaclo, salientam.

_ EXPECTATIVAS — Marcino espe-
ra que até o final do més de agosto
tenha o valor necessario para o regis-
tro para comegar a trabalhar na
montagem do primeiro curso — com
duraco de um ano e meio. Trata-se
de um curso de especializa¢do a nivel
de p6s-graduagdo, que visa a criagio
de uma teoria brasileira de franchi-
sing, Inicialmente o Centro de Estu-
dos Avangados vai funcionar ligado
4 Fundacgio Getiilio Vargas mas de-
pois a meta é trazé-lo para o Rio
Grande do Sul, em parceria com uma
universidade. O langamento desse

curso deverd acontecer no més de
novembro, durante o primeiro con-
gresso e feira internacional de fran-
chising, que sera realizado em Sdo
Paulo, com a participacdo de uma
miss3o francesa de empresérios com
o objetivo de avaliarem o mercado
brasileiro.

A Franga, entre os paises da Euro-
pa, € 0 que tem o sistema de franchi-
sing mais desenvolvido, sedia um sa-
lio internacional ha nove anos ¢ a
unica universidade especializada, ha
sete anos: a Universidade Européia
de Franchise, cujo presidente, JOli-,
jier Gast, &ditou um livro em pdrce’
ria com Vanice Zanoni. A Franga
conta com mil franqueadores e cerca
de 30 mil franqueados. Vanice se

prepara para ser a presidente 4Ga® )/

o primeiro vice-presidente da nova
entidade. Marcino participara como
vice-presidente juridico. A presidén-
cia do conselho curador ficara com
Ricardo Silva (Yazigi), atual presi-
dente da ABF. O presidente da Asso-
ciagio Argentina de Franchising,
Osvaldo Marzorati, participard da
Funda¢io como vice-presidente de
Relagdes com a América Latina. Sua
incumbéncia ¢ a de atrair participan-
tes de outros paises.

Duice Helfer/ZH

Vanice ¢
Marcino:
contando com
a boa vontade
das empresas

para doagdes

— A
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10 scupa mais o carge de
srente de marketing no
eris. Agera, ele esta na
codene, em Farroupl-
2/RS. Em sev lugar, na
ficou GILSON

acl"b,

NS

whstivicio na diretoria
idustrial do Grupo Cor-
.nte, industria da area de
ahas para costura. 0 cor-
s, que era ocupeds por
DMAS SG. BUCK &
goro de GIOVAN! CERO-
), que j& atvava no gro-
o, mais especificamente
n subsididria argentina,
ambim na area indus-
Aal. Blick, por sua vex,
sntinvara utvondo no
swpo (orrente mas em ov-
-0 empresa, aiu Amériea
uting, .

Mudancas na Do Poot do .
Brasil. No lugar de MAR-
CELO MARIACA, ex-vico-
presidente de “Lycra” po-
ra a América latina, ago-
ra estd WILUAN GITHIS.

lagern e produc3o industrial TamoaMmd!oomoaAssessona hun
cmmnam.bsé?auﬁm,ﬂo em S30 Pavio/SR Vale dizer que aem-

i defacsla Seuteieone €(01)

v anice Zanoni - Agueda Gollo, a primeira profissional formada pela Fundaggo Getifio Vargas com es-
secializacao na Ecole des Hautes Etudes Commerciales (Paris/Franga) e, a segunda estilista e coordena-
Jora de moda pelo Cebrafam, com especializa3o em moda na Lourenzo de Medici{italia)- uniram-se para
‘crmar a Corum Marketing em Estilo. A consultoria dedica-se tanto a pequenas e médias como a grandes
~mpresas e desenvolve trabathos nas reas de pesquisa(marca, vendas, marketing, produtos), comotambém:
Jzesilo e orientas 3o sobre tendencnas A Corum possui, ainda, um conyénio com gDr. Oﬁver(as(,cs-
oegtm em franchising sediado na EfOpa, € juntamente com efe desenvolve estudos na drea de frane

ctising e exporiasaa A Corum
Marketing em Estilo, fica na rua
Bandeira Paulista, 1997, Cep
04539, fone e FAX (O11)
520-9982, em 550 Paulo/SP

A\ corvite das gritfes ga
chas Ana Marilla e Flor de
Algoedas, de prepriedude
das empresarias MARILIA
NOVES e EVEUSE CAR-
CONA MOTA, o norte-
omaricana KRESTINE
CORBIN, presidente do
The Fashion Group Interno-
tional - sec¢do Sio Francis-
o, consullora de moda o
sutora de véries livros so-
bre montogem e design in-
dustrial, esteve, no Gltime
dia 17 de abiil, ministran-

do palestra sobre a moda -

primovero-verdo. 0 evento

ocorrou na seile do Senac e o

Krestine oprescntou, lam-

bém, videos de desfiles In-
ternacionnis ‘e amostras .

. dos tecidos hits da P .

re Yislon (avant-premlére

-do primavera 91 euro-

péla). Krestine possul es-
pecializnco em diversos
segmentos da moda: esti-
lista, consultorn, conferen-
cista, escritora ¢ jornalis-

", ta: Elo & yroduzlu shows -
de moda pura publlcqus _
‘. com\'oguoonnure.em,é' R
" -sua consultorla - @ “Creath - oL T
ve Seewing” - presluurvl-”_.& '

V ¢os Inmbém para comumi-

dores. .

A\ unidade industrial da
Rhodia, sitvada em Sonto
André, conta com dois no-
vos gerentes: ANTONIO
CARLOS SARDENBERG é
o responsdvel pela unidade

- quimicae TADEU PADOT
- -PEREIRA & o novo gerente

da unidade téxtil,

" pres3 tambémpresta servicos

O Prof. Alexandre Figueira Ro-
drigues, diretor do Senai/Cetiqt
(RJ)ye membro do conselho edi-
torial da Revista V1T, foi agracia-
do no ditimo dia 25 de maio,
com o titulo de Construtor do

_Ano, oferecido pelatederagdo

consultora de moda com
ampla experiéncia profis-
slonal - sobretudo em tece-
lagens - inaugurou em Sio
Paclo o escritorio de sva
consvltoria” do moda, a
L.N.L. Consultoria do Mo-
da. O objetivo & oferecer
servigo de desenvolvimen-
to de coldgdes, orfentacio s

: 'progrumnqno visval (crio- .

_ AGmu:rman fabncamc

mmmum OMeNIge
seufunciondrio Mério Fio
tendo em vista seus 55 ance
dedicacdo 3 empresa.
que é carinhosamente chan
de "o homem que nunca sai
finha" pelas colegas, Ocups
cargo de vendedor.

dasIndistrias do Estado de
nas Gerais, por 0casid0 da s
“nidade comemorativa do Dia
indstria.

produsiio de folus public
tarlas e, também, asse
rla da imprensa. A cong
toria edita, ainda, um
derno de tendénclas e
formazin de moda, que
de ser odquirido (o exe
plar de primaverc
pcrtrS!Smil Aun, 3




6. Les Editions GAST

*De 1988 a 1990, les Editions GAST ont eu une activité de
publication importante, en réponse aux évolutions actuelles de la
franchise et des réseaux commerciaux :

-Le Guide de la Franchise Internationale,
-La Franchise au BRESIL,
-Le Guide Pratique de la Loi DOUBIN.

*Par ailleurs, les Editions GAST diffusent réguliérement '"La
Lettre Européenne de la Franchise et de la Concurrence”.

*Olivier GAST est également l'auteur de l'ouvrage "Les
Procédures Européennes du Droit de la Concurrence et de la

Franchise", publié en 1989 aux Editions JUPITER.



