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Guia do franqueado

Depois de pensar muito sobre
empreender, abrir uma franquia
pareceu mais viavel.

Que tal levar
essa ideia
adiante?

Este e-book € um guia com a base
do que vocé precisa saber para
concretizar a abertura de uma
franquia e ter a certeza de que
estd tomando a decisao correta.




Fabio Medeiros

Com mais de 15 anos atuando no mercado de
franquias, especializado no segmento de
educacdo e tendo implantado mais de 100
unidades, resumi neste E-book tudo o que
entendo ser fundamental para que o
empreendedor ou investidor leve em conta ao
avaliar o investimento em uma franquia. Meu
propdsito é trazer esclarecimento para facilitar a
tomada de decisdo do investidor.

INF qui

Guia do franqueado
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Provocacao:

Existem basicamente dois caminhos para chegar ao sucesso em
um empreendimento, o FACIL e o DIFICIL. Diante disso, antes
mesmo de comecar a leitura, quero que vocé tome uma deciséo:

Qual destes caminhos vocé esta disposto a percorrer?

Se é o FACIL, pronto: sua leitura chegou ao fim, pode fechar o
livro e tomar a decisdo de investir seu tempo (vida) e dinheiro
(sangue e suor) baseado nas campanhas de MKT e promessas das
franqueadoras. Que Deus te abencoe!

Se é o DIFICIL, siga em frente — leia com atencéo e prepare-se
para assumir a responsabilidade pelas suas decisées! Deu um frio
na barriga? Otimo, isso vai te manter atento e vamos comecar a
construir um plano solido que vai te colocar a frente da maioria.

TENHA CERTEZA DE QUE, SE VOCE APLICAR
O QUE EU VOU TE ENSINAR, ESTARA A
FRENTE DE 95% DOS EMPREENDEDORES

BRASILEIROS E MAIS PROXIMO DA SUA
REALIZACAOQ!
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INTRODUCAO

Vocé esta pronto para investir em
uma franquia?

“Estar pronto” pode parecer um conceito abstrato no mundo dos
negocios, ja que, mesmo com um planejamento minucioso,
sempre haverad espago para imprevistos. Compreender essa
realidade é essencial para encontrar a coragem de seguir em
frente.

Por outro lado, se vocé esperar até se sentir completamente
preparado, talvez passe a vida inteira esperando.

Entdo, coloque na sua cabega que empreender envolve risco, e
para reduzi-lo, € fundamental ter conhecimento e fazer uma
analise racional.

Como posso saber se estou realmente preparado
para dar o proximo passo e abrir minha franquia?

De forma sintetizada, vocé precisa avaliar quatro pilares, que
formam a estrutura fundamental para que uma franquia se torne
realmente um bom negdcio.

OPERADOR CAPITAL FRANQUIA
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1° PILAR - OPERADOR

O sucesso em uma franquia comeg¢a muito antes da inauguracéo
da unidade franqueada. Ele nasce na preparagcdo e na
autoavaliagdo do futuro franqueado. Vocé ja se perguntou: “eu
tenho o perfil adequado para transformar uma marca de sucesso
em um negoécio rentavel?” Neste capitulo, vamos explorar as
caracteristicas essenciais que podem determinar seu sucesso
como franqueado.

Tenho que ter afinidade ou experiencia no segmento?

Ter afinidade ou experiéncia no segmento em que vocé deseja
atuar vai te ajudar no aprendizado e manter a motivacao alta, mas
nao é uma regra. Muitas franquias oferecem treinamentos
abrangentes que permitem ao franqueado aprender e crescer no
negocio, mesmo sem experiéncia previa. Portanto, se vocé esta
disposto a aprender, pode ter sucesso em segmentos diferentes
dos que vocé ja conhece.
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1° PILAR - OPERADOR

Caracteristicas dos Perfis Comportamentais
dos Empreendedores em Franquias:

e Foco em resultados

e Dinamismo

 Forte organizagao

e Comprometimento

e Perseveranca

e Dominio de administracao basica
e Controle de receitas e custos

e Boa relacao interpessoal
e Poder de lideranca | ~—— —
e Confianca na franqueadora

e Estabilidade emocional

e Capacidade de gerenciar crises

e Disposicao para fazer dar certo

e Boa comunicagdo com a franqueadora
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1° PILAR - OPERADOR

Quem vai administrar o negécio?

Apesar de existirem franquias que exigem conhecimento técnico
especifico prévio, ou tém a afinidade como fator de sucesso, é
bom entender que vocé ndo estad preso ao seu conhecimento,
experiéncia e afinidade no mundo das franquias. E possivel
aproveitar as oportunidades que vocé pode encontrar em
segmentos que nunca imaginou, sendo um bom gestor e tendo a
atitude certa.

Vocé nao precisa saber inglés para abrir
uma escola de idiomas. Se o sucesso do
setor dependesse disso, ele nado estaria
entre os mais solidos do franchising —
afinal, apenas 3% dos brasileiros falam

inglés.
gles EF English Proficiency Index

Dos trés pilares do método *“CHA"
desenvolvido pelo psicélogo americano
David McClelland, o CONHECIMENTO ¢ as
HABILIDADES sdo mais faceis de serem
adquiridas ou desenvolvidas, ao contrério
da ATITUDE.
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1° PILAR - OPERADOR

Tripe da Competenda

CONHECIMENTO

- (onhecer/Conscientizar
-Saberoquée o porqué

Competénda

-Aniscar/Experimentar/Ter técnica '. A“.I.UDE
e cgpacidade y

-Saber o como FAZER

- Praticar/Utilizar/Ter determinagto e identidade/
-Querer fazer

Se vocé nao tem o “C” e o “H” busque franqueadoras que se
destacam pelo suporte aos seus franqueados, fornecem
treinamentos abrangentes de alta qualidade e estejam prontas
para ensinar tudo ao novo frangueado. Essas franqueadoras séo
capazes de estabelecer parcerias de sucesso com frangueados

que estado dispostos a aprender e implementar a estratégia da
marca.

Afinal, quem possui o know-how do
negocio é a franqueadora. Seu papel
sera o de administrador, focando em
implementar as estratégias de

sucesso que ja foram criadas por ela.
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1° PILAR - OPERADOR

Faca um teste de perfil comportamental

Existe uma grande variedade de testes disponiveis e todos séo
utilizados para avaliar as caracteristicas de personalidade,
atitudes e comportamentos que geralmente sdo baseadas em
teorias psicoldgicas, como a teoria dos cinco grandes tragos de
personalidade (Big Five), a teoria DISC (Dominéancia, Influéncia,
Estabilidade e Conformidade), entre outras.

E nao se engane, sel que,

Dominancia Influéncia no fundo, todos queremos
il ool bt i acreditar ue SOMOS
executor cmﬂunicadurp q
capazes, no entanto, fazer
uma autoavaliacdo sincera
Cautela eStabilidade

pode nao trazer a resposta

pnaiior ™" que Vvocé gostaria, mas
pode te poupar muito
tempo e dinheiro.

vem do inglés "conscious” vem do inglés "stability”

e se refere ao perfil
analista

A verdadeira questao é

Vocé, ou quem ira operar o negocio, esta preparado para aprender
e executar com exceléncia? Se a resposta for sim, entdo vocé esta
pronto para avangar! Vamos em frente transformar essa
oportunidade em sucesso!
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Antes de mais nada, sempre desconfie de estimativas muito
otimistas, fuja do “Barato, Rapido e Altamente lucrativo”. Uma
franqueadora de exceléncia sempre iréd prezar pela transparéncia
e clareza sobre os numeros do negdcio, e ndo vai subestimar o
valor de investimento estimado.

Parece dbvio, mas é fundamental que vocé tenha todo o capital
para a implantagdo da franquia e deixe seu crédito para o capital
de giro.

Néo existe uma regra sobre o quanto vocé deve investir de capital
préprio ou financiado, pois pode ser que na sua regido exista uma
linha de crédito com juros muito baixos e que compense manter o
seu capital aplicado. De qualquer maneira, a pergunta que deve
ser respondida é:

E se as coisas nao acontecerem exatamente como
o planejado, de onde posso tirar mais dinheiro
para capital de giro? Qual é o plano B?
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2° PILAR - CAPITAL

Imagine o seguinte cenario: durante
a implantagéo, faltou dinheiro para
comprar algum equipamento ou
terminar a reforma do ponto, ou se,
apos a implantacéo, faltar capital de
giro logo nos primeiros meses. A
chance de perder tudo o que ja
investiu e enorme!

Tenho o capital necessario?

Conforme a pesquisa "Fatores Condicionantes e Taxa de
Mortalidade de Empresas no Brasil", do SEBRAE, 36% (somando as
colunas 1, 5 e 6) das empresas fecham as portas antes de
completarem cinco anos, principalmente por falta de
planejamento financeiro. Ter o capital necessario desde o inicio
coloca vocé em uma posigado mais favoravel para planejar e gerir
seu negocio de maneira eficaz, evitando os erros que levam
muitos ao fracasso.

Principais problemas enfrentados pelas empresas

Ma localizagao da empresa I— 3.8%
Problemas familiares I 3.8%
Maus pagadores/inadimpléncia |- 5.1%
Desinteresse na continuagdo do negécio 5.1%
Dificuldade financeira ¢ b-1%
Baixo lucro 5.1%
Concorréncia 7.1%
Falta de clientes p 8.0%
Alta carga tributaria f 16.0%
Falta de capital de giro ¢ 54.1%
0 5 10 15 20 25
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Pense sobre isso, empreender € uma aposta e vocé pode precisar
de mais capital de giro do que o projetado. Uma recomendagéao
fundamental é para que o candidato a franqueado tenha todas
suas contas na ponta do lapis e ndo delegue toda a
responsabilidade sobre a mensuragcdo do investimento ao
franqueador.

Lista de investimentos:

e Constituicdo da empresa; e Mobiliario;

e Sistema de gestéao; e Estoque inicial;

e Taxa de franquia; e Marketing de inauguracgao;
e Taxa de publicidade; e Capital de giro;

e Royalties,; e Valor do ponto comercial
e Reformas e instalacoes; (luvas).

e Maquinas e equipamentos;

e Papelaria;

e Uniformes;

Faca sua licdo de casa sobre o calculo de investimento e nao se
deixe levar por promessas ou até garantias de resultado que

aparecerao durante a sua pesquisa. SO isso ja vai te colocar a
frente da maioria dos empreendedores brasileiros e sua chance
de sucesso vai aumentar muito!
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3° PILAR - PRACA

A minha pra¢a tem potencial?

Algumas pessoas que nao atuam na area de inteligéncia de
mercado tendem a ter uma visdo roméntica sobre o assunto.
Embora calcular o potencial de mercado seja importante, mesmo
o estudo mais rigoroso nao garante um resultado especifico em
um prazo determinado. Existem muitas varidveis envolvidas,
algumas controldveis e outras incontroldveis. No entanto, é
fundamental que um estudo seja feito, entdo vamos destacar
alguns pontos que podem te ajudar a fazer um ou avaliar se o
estudo apresentado pela franqueadora faz sentido.

Um exemplo simplificado de mensuragao de demanda:

1 - Definir a area de influéncia do seu negécio. Desta area seréo
extraidos os dados para mensuracdo do tamanho do mercado
onde a sua franquia ira atuar;

2 - Tamanho do mercado, isto pode ser aferido de varias formas
dependendo do nicho e da disponibilidade de dados. Por
exemplo: extraindo o volume de dinheiro gasto pelas familias em
determinado nicho de mercado, o volume de publico-alvo, ou
outros dados que estejam disponiveis ou possam ser levantados;

3- Volume de potenciais consumidores pode ser
estimado aplicando a taxa de penetragao do seu
produto/servico em um mercado similar ao

volume total do “tamanho o mercado”.
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3° PILAR - PRACA
Pablico alvo: Areade Tamanho do Taxade potenciais
influéncia: mercado: penetragao consumidores

i

K

#
¥
¥
|

Jovens entre 13 Raio de 3 km 50.000 Jovens 20% de 50.000 10.000 Jovens
e 25 anos das a partir do entre 13 e 25 =10.000 entre 13 e 25
classesAe B ponto anos das anos das

classesAe B classesAeB

Essa ndo € necessariamente a melhor, nem a unica forma de
calcular o potencial de mercado. No entanto, € certo que um
relatdrio basico de perfil socioecondmico da cidade nao revela
muito sobre o potencial de vendas de um produto ou servico.
Portanto, é preciso ter cuidado ao considerar estudos superficiais
sobre o tema.

Preparamos um questionario para ajudar vocé, candidato a
franqueado, a entender melhor o potencial de mercado de um
produto ou servico. Use estas perguntas ao conversar com a
frangueadora.

Este questionario ajudara
vocé a obter informacodes
claras e essenciais para
avaliar o potencial de
mercado de um
produto/servigo antes de se
tornar um franqueado. Use
essas perguntas para fazer
uma escolha racional e
estrategica.
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3° PILAR - PRACA

1. Tamanho do Mercado
Qual & o tamanho total do mercado para este produto/servico?

2. Perfil dos Clientes
Quem sao os principais clientes para este produto/servigo?

3. Demanda pelo Produto/Servigo
Quantas pessoas querem comprar este produto/servico?

4. Concorréncia
Existem produtos/servigos semelhantes no mercado?

5. Capacidade de Atender ao Mercado
Quantos produtos/servicos a franqueadora pode produzir?

6. Projecoes de Vendas
Quais séo as expectativas de vendas para o primeiro ano?

7. Testes de Mercado
A franqueadora ja testou o produto/servico em algum mercado?

16
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3° PILAR - PRACA

Consideragoes especiais para franquias em shoppings.

A mensuragdo de demanda para um negdcio em um shopping
center envolve consideracdes especificas. E crucial analisar o
trafego de pessoas dentro do shopping, utilizando dados
fornecidos pela administragao sobre o numero de visitantes
didrios, semanais e mensais.

Considere o perfil especifico dos consumidores que frequentam o
shopping, como renda e faixa etaria, e utilize dados demograficos
dos frequentadores do shopping em particular.

Compare com lojas similares dentro do mesmo shopping ou em
shoppings semelhantes. Analise a frequéncia de visitas dos
consumidores ao shopping e suas tendéncias de compra durante
essas visitas.

A taxa de penetracdo deve ser
estimada com base em dados de lojas
similares dentro do shopping. Realize
pesquisas de mercado diretamente
dentro do shopping para obter dados

precisos sobre os habitos de compra WA W = S A g

Ly

dos visitantes. Analise as tendéncias
de vendas especificas dentro do
shopping, incluindo eventos sazonais
e campanhas promocionais que
afetam o trafego e as vendas.

Utilize dados de vendas de lojas
similares no mesmo shopping para
projetar as vendas futuras.
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3° PILAR - PRACA

A O ' do tesouro nao existe

No entanto, ao definir claramente a area de influéncia do seu
negocio, analisar o tamanho do mercado e o perfil dos clientes e
estimar a demanda com base em dados concretos, vocé estara

melhor preparado para tomar decisdes estratégicas de forma
racional.
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4° PILAR - QUALIDADE

DA FRANQUEADORA

Imagine o seguinte cenario:
Vocé avaliou todos os critérios de Praga, Operador e Capital e
tomou a decisdo por uma determinada marca, assinou a

documentacdo de franquia e pagou a taxa de franquia, ou seja,
atingiu o chamado PONTO DE NAO RETORNO!

Entdo, logo no inicio da parceria, vocé percebe que as promessas
de apoio total e suporte em todos os momentos ficaram 4 na
etapa das promessas. E, além disso, o volume de vendas e o ticket
médio estimados durante a venda da franquia estdo bem longe da
realidade do mercado e percebe que o que te apresentaram como
um diferencial da marca era muito facil de ser copiado ou
superado pelos seus concorrentes.

E agora vocé estd pensando: “Me enganaram!” e “Se eu pudesse
voltar atras”

Mas infelizmente, agora é
tarde, vocé ja assumiu um
contrato de aluguel com

multa rescisoria, investiu na
reforma do ponto, ja deixou
seluU emprego, entre outros
sacrificios.
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4° PILAR - QUALIDADE

DA FRANQUEADORA

CALMA!

Como em toda area, existem bons e maus profissionais, com
advogados, médicos, engenheiros também ¢é assim, entdo no
franchising ndo seria diferente.

E justamente para isso que este guia foi escrito, para te munir de
ferramentas que vao te ajudar a avaliar todos os critérios de
forma racional.

Ao escolher uma franquia, lembre-se de que nao estd apenas
comprando o direito de usar uma marca. Vocé estd entrando em
uma parceria de longo prazo, geralmente de 4 a 5 anos. Portanto,
considere se deseja apenas um manual operacional e um logotipo
ou se quer um verdadeiro parceiro para ajudar em todas as etapas
do negdcio.

A qualidade da franqueadora é o pilar do seu sucesso. Ela € a
detentora do know-how, sua mentora e o suporte estratégico.
Transparéncia, suporte abrangente e compromisso com o sucesso
dos franqueados sdo inegociaveis.
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4° PILAR - QUALIDADE

DA FRANQUEADORA

Este € um capitulo especial onde preparei uma lista de 10 pontos
de atengao com um resumo do que observar e a consequéncia de
nao levar estes pontos em conta ou ndo serem avaliados com

cuidado.

Considere este conteldo como uma provocagao para que vocé se
aprofunde em cada um deles e, através desta analise, possa
encontrar mais pontos relevantes.

Historico e Experiéncia

Avalie o tempo de atuacdo, numero de unidades e taxa de
crescimento. Busque casos de sucesso ¢, principalmente, como a
franqueadora lidou com os insucessos.

) Um histérico fraco ou alta rotatividade de franqueados pode
/J indicar um modelo instavel. Vocé corre o risco de ser cobaia
de um negdcio imaturo, com pouca base para superar crises.
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4° PILAR - QUALIDADE

DA FRANQUEADORA

Diferencial de Mercado

Ter um diferencial competitivo é vital para o sucesso da sua
franquia. Ele é o que distingue o negdcio dos concorrentes,
atraindo e retendo clientes. Cuidado com diferenciais faceis de
copiar!

A falta de um diferencial REAL pode leva-lo a um "Oceano
Vermelho", com guerra de precos € margens apertadas que
impactam diretamente o retorno sobre o investimento.

Marca

A forca da marca ajuda a impulsionar seu negdcio, mas nao se
iluda com um nome famoso achando que a marca vende-se por si
sO. Sua tarefa € investigar seu reconhecimento real no mercado
alvo, sua reputacédo lendo todas as criticas e conversando com ex-
franqueados, e sua consisténcia para garantir que a promessa da
marca € entregue em todas as unidades.

Encare a marca como um ativo estratégico, um passaporte
que lhe da acesso a um mercado, mas que nao garante a
viagem. O erro fatal, que pode custar todo o seu
investimento, é apostar que a forga desse nome, por si so,
garantiré o seu faturamento. Tenha em mente que a marca é
mais uma engrenagem de uma maquina complexa.
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4° PILAR - QUALIDADE

DA FRANQUEADORA

Selecao do Ponto Comercial

Investigue a metodologia de avaliagdo de ponto comercial
utilizada pela franqueadora e entenda o processo. Vocé néao
precisa se tornar um especialista, mas deve ter o conhecimento
suficiente para desenvolver um senso critico e avaliar se o imdvel
selecionado apresenta as caracteristicas necessarias para o

sucesso da sua franquia.

Fechar os olhos e deixar a selecdo do imodvel somente a
critério da franqueadora pode ser um risco. O lado bom ¢é
que vocé tera alguém para culpar depois, o ruim é que vocé
ja terd perdido seu tempo e dinheiro.

Suporte e Treinamentos

Verifigue a abrangéncia do treinamento inicial (operacéo,
marketing, finangas, gestdo), se existe suporte continuo
(consultoria de campo, canais de comunicagcdo, manuais
atualizados). Lembre-se de que vocé vai abrir méo da sua
liberdade e parte do seu faturamento em troca disto.

Ficar desamparado é o pior cenario, uma vez que vocé saltou
acreditando que teria uma mao para segurar. Converse com
varios franqueados para ter certeza de que a franqueadora é
realmente uma parceira preocupada com o seu resultado.
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4° PILAR - QUALIDADE

DA FRANQUEADORA

Comunicacao e Relacionamento

A comunicacgéo € transparente e proativa? Existem conselhos de
franqueados? A franqueadora valoriza e implementa o feedback
da rede?

Falta de comunicacdo ou um relacionamento unilateral
geram frustragdo e desconfianga. Vocé se sentird isolado,
perdendo a forca da rede e a capacidade de influenciar
melhorias. Um relacionamento tdxico é receita para estresse
e INnsucesso.

Operacgao de Franquia

Uma operacdo padronizada e eficiente € a promessa central do
franchising, minimizando erros ¢ maximizando a produtividade.
Analise 0s manuais operacionais, verifigue se a tecnologia e os
sistemas de gestdo oferecidos sédo eficazes, assegure-se da
qualidade e da distribuicdo de produtos, entre outros fatores
pertinentes ao tipo de negicio.

Processos mal definidos ou falta de suporte véo refletir na
ineficiéncia, queda na qualidade, dependéncia excessiva e
problemas com o fornecimento. S&o sintomas de que a
franqueadora ndo esta preparada para expandir ou seu
objetivo ndo é o Ganha-Ganha, e vocé vai se arrepender
muito de ndo ter seguido as dicas deste guia.

24



Guia do franqueado

4° PILAR - QUALIDADE

DA FRANQUEADORA

Recrutamento, Selecao e
Gestao de Pessoas

O sucesso da unidade depende da qualidade e engajamento dos
colaboradores, e a franqueadora deve oferecer suporte sélido
nessa area. Verifique se ha manuais e treinamentos detalhados
para RH, alinhamento com a cultura da marca e suporte para
gestdo de pessoas. E verifigue se os colaboradores da
franqueadora estdo satisfeitos, este € um bom indicador de que
ela sabe fazer o que ensina.

Falhas aqui resultam em baixa produtividade, atendimento
ruim, alta rotatividade (turnover) e até problemas legais,
que vao te deixar maluco(a). Se os colaboradores da
franqueadora nédo estao satisfeitos, como ela pode querer te
ensinar como contratar e gerir pessoas? Sem um bom time,
vocé terd uma vida dura, sem o tempo que sonhava em ter
para aproveitar a vida.
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4° PILAR - QUALIDADE

DA FRANQUEADORA

Franqueado Franqueador

Verifigue se o Franqueador operou uma unidade da franquia por
Nno minimo um ano antes de franquear e se ainda tem no minimo
uma unidade propria em operagao. Isto significa que ao menos a
franqueadora tem uma unidade piloto para testar inovacodes e
acredita no seu proprio modelo.

Uma franqueadora que ndo tem unidades proprias € um mau
sinal, e fica uma pergunta: se a franqueadora ja teve
unidades proprias, por que nao tem mais? E se nunca teve,
como ela comprovou ser um modelo de sucesso?
Provavelmente  testou  sacrificando os  primeiros
franqueados, o que jé revela um perfil distante do Ganha-
Ganha, onde o franqueado ndo deve ficar nem em 2° lugar.

Analise da COF (Circular de
Oferta de Franquia)

Analise a COF e o Contrato com o rigor de um detetive e a
assessoria obrigatdria de um advogado. Este € o DNA do negdcio,
o documento que separa a promessa da realidade. Mergulhe nos
balangos financeiros da franqueadora para checar sua saude,
investigue cada pendéncia judicial listada e, principalmente, use a
lista de franqueados e ex-franqueados como seu mapa da mina.
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4° PILAR - QUALIDADE

DA FRANQUEADORA

Ligue para eles, questione sobre a lucratividade real, o suporte
prometido versus o entregue e os desafios do dia a dia. Verifique
cada taxa, royalty e fundo de propaganda para entender para
onde seu dinheiro ird, antes mesmo de vocé comecar a faturar.

Ignorar esta etapa é caminhar de olhos vendados em um
campo minado; € assinar um cheque em branco. E se vocé
ndo confrontar as promessas do vendedor de franquias com
o que esta na COF, certamente o seu sonho vai se
transformar em frustracdo. Lembre-se: a ignorancia
contratual ndo é uma desculpa, € uma sentencga.

Transparéncia a qualquer preg¢o

Uma boa franqueadora ndao tem medo de te dizer a verdade e
expor os desafios do negdcio. Se estd tudo muito facil, barato e
lucrativo, eu ja disse antes: FUJA! Se vocé nado estd a fim de
trabalhar para valer, NAO AVANCE!

Agora, se vocé seguir este guia e o resultado for positivo, VA EM
FRENTE!

Na inFlux e em muitas franqueadoras de qualidade, existem
historias de pessoas que realmente estdo ganhando muito
dinheiro por escolherem uma parceira de verdade.
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A Ultima Palavra:

A responsabilidade agora é sua!

Se vocé chegou até aqui, parabéns. Vocé sobreviveu a provocagao
inicial e escolheu o caminho DIFICIL, o caminho da diligéncia e
da responsabilidade. Ao absorver este guia, vocé se armou com ©
conhecimento que, se colocado em prética, colocara vocé a frente
de 95% dos empreendedores que entram no mercado de
franquias movidos apenas por um sonho, sem um plano.

Vocé ndo é mais um deles. Vocé agora sabe onde estdo as
armadilhas e tem as ferramentas para desativa-las.

Este guia, no entanto, € um mapa, ndo o destino. Ele ilumina o
caminho, mas ndao pode caminhar por vocé. A partir de agora, o
sucesso ou o fracasso da sua jornada depende exclusivamente da
sua capacidade de executar, de perguntar, de desconfiar e de
analisar friamente cada detalhe.

A teoria termina aqui. Agora faca a selecdo da sua franquia com
calma e de forma racional e avance!!

Chegara o momento em que os checklists e as planilhas teréo
cumprido seu papel, e a decisdo final exigird um ato de bravura. A
diferenca € que sua coragem agora estard amparada pelo
conhecimento, € ndo pela imprudéncia. Se a sua investigagao deu
sinal verde, tenha a coragem de agir.
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INFlux

Quer saber mais sobre um modelo de franquias
com diferencial REAL e apoio COMPLETO ao
frangueado? Entre em contato conosco e saiba
como podemos caminhar juntos.

@ (41) 98407-0468



