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NAO
COMPRE
FRANQUIA

por Jodo Cdnovas*

Vocé leu direito. Nao ¢ erro de revisdo, ndo ¢ clickbait. Eu escrevo este artigo para vocé
ler enquanto caminha pelos corredores da ABF Expo, com os olhos brilhando e talvez um
cheque no bolso. E eu, que dediquei mais de uma década a este mercado, estou lhe dizendo:
ndo compre franquia. Pelo menos nao agora. Nao assim. Me dé dois minutos que eu explico.

Ao longo de mais de 4 mil atendimentos a candidatos interessados em franquias, aprendi
que o maior problema do franchising brasileiro nao esta nas franqueadoras, nao estd nos
contratos, ndo esta nas taxas. O maior problema esta no espelho. Estd naquele candidato que
entra no processo achando que esta comprando um emprego bem remunerado com CNPJ.
Esta naquele investidor que confunde um modelo validado com uma maquina de dinheiro
que opera sozinha enquanto ele viaja ou dorme.

O franchising ndo é o que vocé pensa que é

Existe uma percepgao muito romantizada sobre o que € ser franqueado. As feiras sdo se-
dutoras, os niimeros da ABF sdo animadores — e sdo verdadeiros. O setor cresceu, emprega,
fatura e apresenta taxa de mortalidade de apenas 5% nos primeiros anos, sete vezes menor do
que a de empresas independentes. Isso é real e extraordinario. Mas nenhum dado e nenhum
stand vai te contar a parte que mais importa: o franchising exige de vocé tudo. Tudo mesmo.

Scott Greenberg, autor de “The Wealthy Franchisee”, é categérico: o franqueado de sucesso
ndo ¢ aquele que encontrou a franquia certa, mas aquele que desenvolveu as competéncias
certas para operar qualquer negocio com exceléncia. A franquia oferece o sis-
tema. Quem precisa funcionar é vocé. Joe Mathews, referéncia mundial
em franchising, completa: o modelo é a partitura. Mas sem um musico

preparado, ndo ha musica.

Vocé estd comprando a criagdo de outra pessoa

Quando vocé compra uma franquia, nao estd comprando sua
empresa. Esta comprando o direito de explorar, por periodo deter-
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minado e mediante contrato, o modelo que
outro empreendedor criou, errou, ajustou
e transformou em sistema. Esse empreen-
dedor tem regras, padrdes e manuais que
vocé nao pode ignorar porque “aqui no
meu bairro funciona diferente”

Carl Reader define o franqueado
como um ‘empreendedor dentro de um
sistema’ — e é exatamente nisso que mora
a tensdo que derruba tantas operagoes.
Muitos candidatos tém perfil independen-
te e criativo, e ao entrar numa rede des-
cobrem que sua criatividade tem limites,
que seu instinto precisa ser submetido ao
padrdo e que a autonomia que buscavam
¢ estruturada e supervisionada. Michael
Seid e Kay Ainsley alertam: antes de qual-
quer coisa, pergunte-se honestamente “Eu
consigo seguir o sistema de outra pessoa?”
Se aresposta demorar ou vier acompanha-
da de um “depende’, ja é um sinal.

O perfil que ninguém quer
admitir que ndo tem

Joel Libava tem uma frase que repito
hd anos: “A franquia certa para a pessoa
errada ainda é a franquia errada” Quem
¢ a pessoa errada? E aquela que planeja
contratar alguém para tocar a operagao
enquanto cuida de outras coisas. Que ain-
da pensa em férias remuneradas e final de
semana sagrado. Que ndo aceita auditoria,
ndo tolera seguir padrdo e quer mudar o
cardapio porque o cunhado sugeriu. Que
esta comprando uma franquia para sair do
emprego mas nao esta disposta a trabalhar
o dobro do que trabalhava nele.

Greg Nathan, psicélogo especialista
no comportamento de franqueados, iden-
tificou o “Franchise E-Factor™: os estdgios
emocionais pelos quais todo franqueado
passa, da euforia inicial ao desencanto
operacional. Quem ndo estd preparado
psicologicamente para atravessar esse ciclo
desiste antes de chegar a rentabilidade. Rick
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Bisio resume bem: a decisdo de comprar uma
franquia deve ser educada, nio emocional. E
brutalmente honesta.

Entdo para quem serve a franquia?

Serve para quem entende que esta com-
prando uma licenga de operago de um modelo
validado, ndo uma ideia propria. Para quem
tem perfil de gestor de pessoas e de construtor
de cultura dentro de um ambiente com regras
definidas. Para quem tem reserva financeira
suficiente para atravessar o periodo de matu-
ragdo sem entrar em desespero. E para quem
tem clareza de que o retorno vird pelo trabalho,
pela dedicacio e pelo respeito ao sistema — ndo
pela sorte ou pelo timing da compra.

A feira mais honesta da sua vida

Vocé esta aqui rodeado de oportunidades
reais. Existem marcas sérias, franqueadores
responsaveis e modelos extraordindrios nestes
corredores. Mas antes de parar em qualquer
stand, antes de pegar qualquer folder, eu te
pego uma coisa: seja honesto com vocé mesmo.

Pergunte-se se estd pronto para seguir o
sistema de outro. Se esta disposto a trabalhar
mais do que nunca. Se tem estdmago para
atravessar os primeiros meses no vermelho. Se
consegue liderar pessoas, abrir a loja quando o
gerente falta e fechar as contas quando o mo-
vimento desacelera. Se as respostas forem sim,
esta feira pode ser o comego da maior virada
da sua vida profissional. Se forem “talvez” ou
“acho que sim’, meu conselho ¢ sincero: dé
mais uma volta, tome um café e volte para
casa para pensar melhor. O franchising estara
aqui quando vocé estiver pronto.

Nao compre franquia antes de comprar
aideia de que franquia é trabalho. Trabalho
duro, consistente, discipli-
nado e apaixonado. Quan-
do vocé tiver comprado
essaideia de verdade, pode
ir 14 e assinar o contrato.

APONTE SEU CELULAR



