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Franchising em Portugal

O contrato de Franchising tem na nossa ordem juridica uma natureza atipica (porque
nao regulamentado), pelo que precisa de ser explicito e as cldusulas que servem de
base ao seu correto funcionamento devem ser claras, bem como as condi¢Ges de
pagamento em que o mesmo se processa ao nivel dos direitos de entrada e das

Royalties.

Estamos, pois, na presenga de um negdécio com enorme flexibilidade, na medida em
que estd ao servigo de todos os sectores econdmicos. Por outro lado, os negdcios em
franchising sdo extremamente aliciantes e apelativos ao potencial empresario, uma vez
gue a forca da imagem de marca, sendo uma evidéncia dos nossos dias, torna o risco
mais limitado do que o habitual na criacdo de um negdcio deste tipo. Além disso, por
detrds destes negdcios hd sempre uma experiéncia acumulada, um know-how

adquirido o que da algumas garantias de sucesso ao potencial empresario.

Mas nos dias de hoje o grande desafio que se coloca ao empresario portugués neste
ambito, consiste em criar a sua propria marca, desenvolver o seu conceito de negocio
e, apos consolidagdao no mercado, franchisa-lo. Nesse sentido, disponibilizamos aqui o

mais relevante para avangar com um negocio desta natureza.

Aspetos a ponderar para Franchisar uma Marca

1. A definig¢do do Conceito de Negdcio

E ao franchisador que cabe a definicdo do conceito do conceito de negdcio, na medida

em que é ele que devera coordenar a rede a criar. Para tal é fundamental a experiéncia



gue é detentor, evidenciar a mais-valia do seu negdcio e indispensavel testar o negocio

através de uma unidade piloto.

2. Rede — Ponderacao do fator de multiplicagdo da rede. Quantas unidades
franchisadas o territorio comporta? Passa por uma definicdo da drea de concessao
(area de influéncia), avaliacdo do mercado — seu potencial, bem como a determinacao
do consumidor e mercado-alvo. Avaliar a dimensdo da rede e o niumero de unidades a
franchisar para se proceder a comercializagdo do franchising, a qual passa por ordenar

geograficamente as unidades.

3. Testar viabilidade Economico - Financeira
a) Do negdcio propriamente dito
b) Da rede — Custos na implanta¢cdo da mesma
- Criar uma unidade piloto
- Gestdo do negécio/rede

- Proveitos (Direitos de Entrada e Royalties)

4. Plano Operacional — instalagdo de uma unidade piloto. Qual o local?
Objetivo: testar e provar a viabilidade do conceito do negdcio antes do inicio do

processo de contratagao de Franchisados e da criagdao da propria rede.

5. Criar Manuais de Procedimento/ Operagées — “Package-Deal”
a) Para o Franchisador/Rede

b) Para os Franchisados/ Postos de Venda



NOTA: Uma marca deve estar devidamente registada. Constitui a mais-valia de um
negodcio de franchising, uma vez que é um dos sinais que agrega maior numero de
clientela e que tem maior impacto no mercado e junto do consumidor. Uma marca
bem estrutura e com um conceito bem definido sdo fatores que constituem uma

garantia de éxito comercial para eventuais Franchisados.

6. Know-How — A experiéncia acumulada no negécio mostra-se imprescindivel ao
sucesso do mesmo, constituindo uma garantia na angariacdo de Franchisados, na

conquista de uma clientela mais vasta e, consequentemente, no sucesso do negécio.

7. Definir Produtos/Servigos/ Cardcter inovador do negdcio
Evidenciar o carater inovador do negécio, destacando os fatores que diferenciam a sua

marca de outras ja existentes dentro do mesmo setor de atividade.

8. Deter um mercado
Percecdo das tendéncias no mercado, olhando, por um lado, a perspetiva do
consumidor e, por outro lado, do potencial da marca por forma a posicionar bem a

rede e torna-la competitiva

9. Rentabilidade
A estrutura a criar deve ser gradual, basear-se num estudo de viabilidade para

avaliacdo do investimento necessario, respetivo payback e analise da concorréncia.

10. Parceria com o Franchisado/Sécio

Desenvolvimento do negdcio em parceria, concedendo o franchisador ao franchisado,
o direito a utilizar a sua marca, explorar os seus produtos/servicos, modelo de gestdo,

mediante contrapartida financeira.
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Conceitos e termos utilizados no Gmbito de um

Contrato de Franchising

Contrato de Franchising - Licenca de uso de marca no estabelecimento, nas

vendas, na propaganda, mas também uma licengca de Know-How técnico,
comercial e de exploracdo de produtos e/ou servigos concedida pelo franchisador

ao franchisado

Franchisador — Empresa que concede os direitos de utilizacdo da marca e
exploracdo da mesma através da transferéncia de toda a sua experiéncia e

conhecimentos para terceiros

Franchisado — Empresa que compra o direito para abertura de uma loja/ unidade

individual

Royalties — Prestacdo periddica que se traduz numa percentagem sobre a
facturacdo, pelo uso continuo da marca, pelos servicos de apoio prestados pelo

franchisador

Direitos de Entrada (= Inicial Fee) — Prestacdo inicial que se paga no momento de

adesdo a rede, normalmente na data da assinatura do contrato. Trata-se de uma
espécie de joia que se paga como contrapartida pelas vantagens de se tornar
membro de uma cadeia ja estabelecida no mercado e pelo facto de adquirir o

direito de uso da marca.

Taxas de Publicidade — Contribuicdo que todas as lojas fazem para um fundo

comum a ser aplicado na promogdo da marca e dos produtos da cadeia.

Know-How - Experiéncia técnica acumulada e conhecimento adquiridos que

permitem um saber — fazer.



Loja/Unidade Piloto — Constitui a unidade organizacional e central de vendas, de

funcionamento da rede, que é dirigida pelo franchisador. Serve para testar o

conceito de negocio.

Package Deal — Manuais de operagdes

Master Franchisado — Pessoa ou empresa que compra os direitos para todo um

pais ou regido e, além de abrir unidades proprias pode subfranchisar certos

territorios



Entidades de Referéncia

Associacido Portuguesa de Franchising — APF
Rua Viriato, 25, 3°

1050-234 Lisboa

Telefones: 213192938 /213192939

www.apfranchise.org.pt

Actividade da Concorréncia

Av. Laura Alves, 4, 7°

1050-138 Lisboa

Telefones: 217802470/ 217802471

www . autoridadeconcorrencia.pt

Instituto de Informacdo em Franchising — 1IF
Rua Bernardo Lino, 48, 4°

1150-077 Lisboa

Telefones: 210334455/ 210334411

www . infofranchising.pt

Instituto Nacional da Propriedade Industrial
Campo das Cebolas

1149-035 Lisboa

Telefones: 218818100/ 218869859

www . inpi.pt
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