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FRANCHISING -

D SISTEMA GANKA 0% 0 PLART ELONOMICO

Y sistema de franchising foi abalado
seriamente no primeiro més do
Plano Brasil Nove, sendo o setor

& de confecwes o mais atingido com
2 qmda de até 907, nas vendas. Esse fato
desastroso foi gerado pela faklia de
liquidez no mercado cic. Mas Iogo em
seguida 0s negdeios de franchising
comegaram a dar sipais de mclhoria,
chegando 20 principio de maic com vm
grande otimismo.

“‘Estamos convictos de que quem fizer
uso de um esqueiiz S0, p'omsxonal
bem montado ¢ ber: implemeriado dard
facilmente a volia por cima no plano e
nas dificuldades que o mesmo estd, sem
divida, acarreiando’’, observam os
especialistas Marcelo Chierto e Marcus
Rizzo em artigo publicado nun grande
jornal. Para cles, o franchising encontra-
se ““ai€ melhor do que anies” e, inclusive,
“chesou a hora de cxpledir (no methor
sentido da expressao) no Brasil''.

Quando os especialistas se referem a um

esquema profissional sizuifica a
“‘implantagio do wrabalho passando

primeiramente por um processo de

Vitoria no mercado

= Para evitar alhas dkSSL tipo, € &s \ozes

¢ Franchising - incentivado pela Associagio

“avalizcdo desde a linha de produtos,
coeréucia entre a arguitetura da loja ¢ sua
comunicagio visnal, a1 o merchandising,
planos de comunicasin, equipe de vendas
€ estiatégia de croscimento™, segundo
Celina Kochen, consuliora especializada
na érea.

Muitas vezes um sisteina de
franqueameinto prociza ser reavaliado, por
niio fevar em conta algumas prenissas
essenciais, E o caso da Varal, gue abiin

Casamento de inferesses

Como vender suz franquia, operando
no ‘“‘business format™:

1. Obter informacdes sobre quein csta
interessado, para verificar se este
enquadra-se no perfil previamente
estabelecido. O preenchimento de uma
carta de intengio e uma enirevista
pessoal, por exemplo.

2. Apiesentaciio do frangucador
(historico, estrutura, imagem no mercado)
que representa um peso imporiantc na
decisao da parte interessada.

3. Introduzir a MARCA, seu conceito,
sua comunicagdo ¢ seu publico-alvo.

4. O PRODUTO, s«u ““ink”* (ligacao)
com a marca, quaiidade e sua gama, A
sustentagZo de uma loja esta lisada ao
nimero de itens oferecido.

5. Exposicdo do plano conccitual de
ARQUITETURA das lojas da rede que
deve ter conexdo com a marca.

6. Mostrar 2 LOJA P1L.OTO. qu= 2lém
de fornecer pardmatros para ¢s demais
pontos objetivados quanio a venda/m2 e

cinco franquias com a etiqueta Antishock,
‘“‘na época do entusiasmo’’, diz Dorothy
Campolongo, a terceira sécia da empresa
O erro foi néo ter criado antes uma loja-
piloto, que é fundamental. Apds uma
recstruturacio, que incluiv sedimentaciio
da imagem e aumento do potencial
produtivo, volta a abrir franquias, “E
lm'wonamc manter a area de franchising™,

muito mais graves, é que surgiu o .
interesse da Fundagdo Getiliv Vargas em
criar 0 Centro de Estudos Avancados de

Brasileira de Franchising -, que tera seus
cursos funcionando a partir de marco de
91.

QOutro ponto de apoio € a criacdo da

Fundagéo Latino-Americana de
Franchisinb. ainda em fase de projsto m
ja contando com uma doasio de 40 mil
délares em know-how cedidos pela
Universidade Européia de Franchising. A
instituigio € presidida pelo Dr. Olivier
Gast, que mantém acordo com a Corum,
empresa de consultoria brasilerra com
escritério também em Paris. Varice
Zarnoni, uma das propriclériao acaba de
langar na Fran¢a o livro *“La Franchise au

' Brésil',

Corum Marketing em Estilo: tel. (011)
8209982
Celina Kochen Varejo & Franchising: tei.
(011) 210-3284 ¢ 523-5240
ABF - Associazao Brasileira de
Freichising: tel. (011) 815-6186

Roherto Pires

giro, apresenta concretamente toda a
operagdo dé varejo.

7. O INVESTIMENTO E SEU
RETORNO: levantar os valores das luvas
(se houver), montagem-¢ insiulagdo da
loja; estoque inicial; custos fixes mensais;
custos varidveis e assim fazer a projecdo
do fluxo de caixa més-a-més. Em seguida
verificar, através do saldo operacional
acumulado, 2 necassidade méxima de
recursos, o periodo de pay-back e a taxa
interna de retorno do investimento.

8. Oferecer a minuta do conirato
comercial para analise do interessado.

9. As cidades e o3 pontos de venda
objetivados para a rede. O frangueador
deve conhecer seu mercado ¢ com isso
determinar o nimero de pontos ¢ suas
respestivas localizagdes.

Como operar o franchising? A
estrutura para a operagdo censisle em
quatro pontos fundamentais
1. ADMINISTRACAOQ;

2. TREINAMENTO:
3. MERCHANDISING;
4. SUPERVISAQ DE CAMPO.
Eduarde Costa
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REPRESENTANTE EX CLUC:VO PAEA O BRASIL
CKC COM. E REFRES. LTDA,

TEL (011) 221-5938 / FAX (011) 221-5052

“REPRESENTANTES AUTORIZADOS™
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