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Uma nova tendéncia na expansao em franchising

Nos nossos dias, o0 modelo ideal de empresa passou a ser a organizagao mais leve
possivel. Ora, uma das tendéncias recentes na gestdo de redes de franchising é
precisamente a externalizagao (outsourcing) do departamento de expansao. Nos Estados
Unidos € mesmo uma das tendéncias mais em voga. Algumas das marcas mais
reputadas nao hesitam em optar por esta via. O processo € ai designado por Franchise
Sales Outsourcing (FSO). Sao muitas as razdes pelas quais diversas redes optam por
externalizar a expansao, confiando-a a especialistas. Entre outras, podemos destacar:

1. Reducao de custos. Com a externalizagdo, o franchisador ndo precisa de um

staff exclusivamente afecto a expansdao, com todo o volume de despesas
inerentes.

2. Concentragdo da empresa no seu negocio especifico. A empresa nao perde
tempo com candidatos que podem n&o chegar a ser franchisados e concentra-se
na gestdo do seu core business: gestdo da rede, desenvolvimento de novos
produtos ou servicos, formacdo inicial e continua, apoio permanente a
franchisados, etc.

3. S6 paga se houver resultados. Uma das vantagens para o franchisador é que,
ao invés de uma pesada estrutura interna, neste sistema sé paga se houver
resultados. Isto porque a empresa especializada, sem prejuizo de cobrar um fee
mensal por conta de gastos de servigo, s6 cobra por cada novo contrato.

4. Expansdo através de profissionais qualificados. Os consultores a contratar
devem possuir qualificacdo bastante para o desempenho da funcao,
demonstrando a sua especializacdo no crescimento de redes.

5. Aumento do numero de potenciais franchisados (“leads”). Um esforco de
expansao profissional, pelas técnicas de captacdo que envolve, é susceptivel de
gerar mais candidatos.

6. Melhores resultados. Em suma: crescimento mais acelerado, por um pre¢co mais
baixo por candidato.

Nos proximos tempos, esta tendéncia alastrara por toda a parte. Com efeito, em face
a crise internacional, os franchisadores necessitam, por um lado, de continuar a garantir o
crescimento das suas redes, mas por outro precisam de reduzir ou eliminar custos. Esta
necessidade em paralelo parece contraditoria, mas pode ser resolvida por via do que se
convencionou designar de smartsourcing: a externalizacio inteligente.

As empresas Franchise Sales Outsourcing ndao sao meros brokers

E importante distinguir entre esta nova tendéncia e os vulgares brokers, que existem
ha varios anos. Estes sdo apenas consultores, que em tese podem trabalhar ao mesmo
tempo com todas as redes existentes no mercado, cobrando apenas pela
comercializacdo de uma franquia. Os brokers (Lead Referral Networks, no jargao anglo-
saxonico) tém apenas uma fungao: comercializar a franquia a troco de uma comissao
exclusivamente variavel, prestando assim o seu servico a empresas que mantém
departamentos de expansao préprios.
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Ja as empresas Franchise Sales Outsourcing (FSO) assumem mais
responsabilidades. Para além de serem responsdaveis Unicas pela expansdo das marcas,
podem deter ainda competéncias na planificacdo de marketing, gestdo de bases de
dados, assisténcia a feiras, etc.

O mercado portugués: situagao actual

Nos ultimos cinco anos, entraram em actividade no mercado portugués quase 200
novas redes de franchising. No total, operam mais de 500 marcas. A titulo de
comparagao, diga-se que no principio dos anos 90 ndo existiam mais que trés ou quatro
dezenas de franchisadores. Este crescimento tem sido notorio. A cada ano chegam novos
modelos nacionais e estrangeiros. Todos eles com conceitos proprios e distintos, capazes
de entusiasmar os empreendedores que procuram uma oportunidade de negdcio. Isto
quer dizer que a expansao tera de ser prosseguida por profissionais. Exige um
conhecimento profundo do franchising, da legislagao aplicavel, das técnicas de venda de
franquias, da gestdao CRM de candidatos, etc. Sendo assim, a empresa que pretende
crescer, abrem-se apenas duas vias: ou contrata a peso de ouro um (ou mais que um)
profissional credenciado, suportando todos os gastos inerentes: salarios, encargos
sociais, viagens, comunicagdes, formacgao, etc., ou como alternativa recorre aos servigos
de uma empresa especializada.

Por vezes os franchisadores tendem a desvalorizar esta ultima possibilidade.
Acreditam que dominam ja todas as areas do seu negdcio, da contabilidade ao
marketing, da formacdo a expansdo. Em parte, pode ser verdade. Um franchising bem
sucedido pressupde a existéncia de uma gestdo de topo activa, conhecedora, dindmica,
que tenha ultrapassado marés de dificuldade para construir e fazer crescer a sua rede. E
isso implica o dominio de muitas areas, entre elas a expansao. Mas, como ficou dito
acima, s6 em parte é verdade. A expansao especializa-se a cada dia. Surgem técnicas
inovadoras de geragado de contactos (“leads”), novas funcionalidades de software CRM
de expansao, diferentes técnicas de marketing para captagao de franchisados. O préprio
modo de receber os candidatos e apresentar a empresa e a marca alterou-se
substancialmente. J&4 ndo é suficiente a demorada reunido de uma hora com entrega
prévia ou posterior de documentacao informativa. Existem outras técnicas de éxito
comprovado, de acordo com o perfil do proprio candidato. Ora, os empresarios,
necessariamente concentrados na gestdo corrente do seu negécio, ndo conseguem
acompanhar o dia-a-dia destas novas tendéncias. E por isso muitos deles nem imaginam
0 que um consultor especializado pode fazer pela expansao das suas redes.
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