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Vida longa &agrave;s franquias
Refletir &eacute; bom, n&atilde;o d&oacute;i e, muitas vezes, nos faz chegar a conclus&otilde;es interessantes.

O Sistema de Franchising tem como fundamento b&aacute;sico a reprodu&ccedil;&atilde;o de um modelo de sucesso, testado e formatado. Tudo

isso embalado em contrato, acompanhamento e treinamento constante que deve abranger todos 0s processos operacionais do neg&oacute;cio.

Quando surgiu, de fato, como modelo estrat&eacute;gico de neg&oacute;cios no Brasil, o Franchising era engessado demais, r&iacute;gido em torno
de seus manuais, limitado a poucos segmentos e fechado&nbsp; a an&aacute;lises de processos, vis&atilde;o estrat&eacute;gica e com treinamentos
somente operacionais.

Passaram-se alguns anos at&eacute; que o Sistema se abrisse, se flexibilizasse e profissionalizasse e se tornasse um fator t&atilde;o importante em
nossa economia.

Mas como tudo tem dois lados, alguns empres&aacute;rios e executivos, que se utilizam do Sistema para expandir, come&ccedil;aram a incorrer em

alguns erros de vis&atilde;o estrat&eacute;gica.
Vejamos.

Em 2003, a Vecchi Ancona realizou uma de suas pesquisas no sistema de franchising e comprovou dados ent&atilde;o divulgados, de que no
primeiro ano de vida a taxa de mortalidade das franquias era n&atilde;o muito acima de 1%. De fato, as vendas de franquias eram feitas com muito
crit&eacute;rio em rela&ccedil;&atilde;o a candidatos, pontos comerciais e a recusa, por parte de franqueadores, era muito comum. A

preocupa&ccedil;&atilde;o com treinamentos e visitas de consultoria de campo era enorme.

Por volta de 2006, o0 SEBRAE indicava um crescimento dessa mortalidade do primeiro ano para 3%.
Nos anos que se sucederam, os franqueadores foram alterando sua forma de viabilizar a expans&atilde;o, reduzindo seus crit&eacute;rios e&nbsp;
n&atilde;o dando conta de&nbsp; acompanhar este crescimento com atua&ccedil;&atilde;o adequada da consultoria de campo. Passamos a ouvir que

o ideal era expandir com velocidade e depois arrumar a rede.

Alertamos franqueadores e nos posicionamos de forma a alertar o mercado sobre essa pr&aacute;tica, que poderia levar o Sistema de Franchising a
um descr&eacute;dito como o ocorrido no final da d&eacute;cada de 90, quando as franquias eram vendidas por corretores a grupos de at&eacute;
15&nbsp; investidores por franquia. A m&iacute;dia na &eacute;poca chegou a questionar se o Franchising era t&atilde;o bom mesmo ou se servia
para enganar pessoas que acreditavam que teriam sucesso. Tivemos que trabalhar duro para mostrar ao mercado que o problema estava em
algumas empresas e suas formas de gest&atilde;o (ou falta dela), mas n&atilde;o do Sistema se bem planejado e gerido com responsabilidade.

Neste semestre, 0 SEBRAE informou que a taxa de mortalidade no primeiro ano chegou a 5 % e pode atingir mais de 40% em marcas novas ! O

mesmo n&uacute;mero dos neg&oacute;cios individuais o que &eacute; muito preocupante.

Vamos continuar a festejar somente a velocidade de crescimento do Franchising, ou vale a pena refletirmos um pouco mais com uma vis&atilde;o
de, no m&iacute;nimo, m&eacute;dio prazo e com responsabilidade sobre quem investe seus recursos e valores em nossas marcas?
http://www.vecchiancona.com.br
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