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Frank IA é seu IAgente.

Ele ajuda empreendedores a

escolher sua franquia baseado

em tecnologia de ponta e
informagodes privilegiadas
do sistema de franquias.

Aproveite e converse com ele

gratuitamente!

QUER SABER MAIS
SOBRE FRANQUIAS?

QUAL E A MARCA QUE
COMBINA COM SEU
PERFIL EMPREENDEDOR?

FALE AGORA COM O
FRANK QUE ELE TE AJUDA

APONTE SEU CELULAR PARA O QR CODE

0 FRANK FAZ A ANALISE DO SEU PERFIL E ENCURTA O
CONTATO COM AS FRANQUIAS QUE TE INTERESSAM



FRANQUIA Nos podemos te ajudar a desenvolver um grande negdcio

Home Angels Presenga em todo pais

CUIDADORES DE IDOSOS ﬁw + de 270 Unidades no Brasil do AM ao RS

Nossa grandeza comeca aqui

Treinamento Préprio para Franqueados, Dasgavieng Dosmallesho  Posens Valorse
per\ilsores e CUIdadOI‘es cuida de pessoas e referéncia em Atendimento, » Organizag&o

pretendemos fazer uma Empreendedorismo e « Exceléncia
grande diferenga, em Exceléncia em todo Brasil. = Sinergia
especial para os idosos, « Resiliéncia
gue precisam dos nossos « Inovagao
cuidados. » Grandeza

Nossos nuimeros falam alto

17 270" 11.300*

Anos como pioneirae  Unidades Frangueadas Supervisores e
lider de mercado no Brasil Cuidadores envolvidos

210.000*

Clientes atendidos

Quem sdo nossos Clientes Nosso Mercado

« Idosos com limitagées fisicas 1,9 Milh&o de idosos das classes Ae B

« |dosos solitarios e necessitando de companhia

+ ldosos portadores de Alzheimer efou Parkinson o

+ Iosns bo darmbiibie Idosos com limitacao fisica crescente efou
« Pessoas em recuperagio pos-AVC solidao que precisam de ajuda
= Pessoas em recuperagio pos-cirdrgica

« Vitimas de acidentes e quedas

Nossos Planos de Atendimento

« 12 horas/dia

+ 24 horas/dia
De segunda a sexta-feira/sabado/domingo

« Banhos avulsos para Idosos

« Outros atendimentos avulsos de acordo com as
necessidades do Cliente

Idosos com deméncia
que precisam de ajuda

Idosos com Alzheimer
que precisam de ajuda

Held Pinheiro Nosso Ticket Médio Mensal

Embaixadora Home Angels Idosos com Parkinso
« Contrato de Cuidados de 12 horas: R$ 6.900,00 CHIE COI0 £ aikisan

270 « Contrato de Cuidados de 24 horas: R$ 12.700,00 que pretieani de ajude

homeangels.com.br

@ Acesse nosso Site! .' % i

COMPROVADO

A maior Franquia de
Cuidadores de Idosos

o : © ey Baixo Investimento
da America Latina. EXCELENGIA O ABE: Alta lucratividade
+PREMIADA /-

o, SHe DESDE 2013
»vouube (| (@) /homeangelsBR
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S DE IA EMPATICOS g
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Fornecedor A s .
do ano
Tecnologia
e inovacao.

Com agentes de |IA empaticos que

transformam atendimento e
performance, a HeadOffice conquista o
reconhecimento da ABF como
fornecedora que gera resultados reais
para as melhores redes do pais.

M@ HeadOffice.ai @& www.headoffice.ai
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F RAN U IA Nesta edicdo espe-
anos mall sua revista de QUER SABER
& GLOBAL OPPORTUNITIES 0 FRANCHISING negOC|QS iraz as opor— QUALEA

tunidades do segmento FITNESS com a matéria exclusiva que mostra FRANQUIA IDEAL
porque as comunidades CNBOX, ligadas as unidades CROSS NUTRI- PRAVOCE?
TION BOX fomentam bons negocios para a rede que comemora re- CQESPATEEESTM

cords de faturamento. Lancamentos nos segmentos de gréfica rapida
e impressao ON DEMAND e a Primeira Franquia de INTELIGENCIA
ARTIFICIAL do mundo. Esté aqui, também, a novidade no segmento de
saude e beleza intima feminina. Além de oportunidades nos segmentos
de limpeza, com a Unica rede de lavanderia ‘express’ que opera com
% e - “ atendimento nas unidades. Aproveite as solucdes do nosso |Agente,
CAPA 10 B L B — - o FRANK'IA. Ele tem ajudado novos interessados em franquias com a

i anéalise do seu perfil empreendedor, na indicagdo do melhor segmento
para investir e em todas as duvidas sobre o franchising. Aponte seu

No especial de CAPA, 0 novo momento da rede
Cross Nutrition Box, franquia fitness que ga-

rante miltiplos ganhos recorrentes que refle- celular no QR Code ao lado, vocé conversa direto com ele e encontra
tem em ‘payback’ médio record de oito meses.  MERCADO 44 AS QPORTUNIDADES QU,E.COMBINAM CQM SEU PERF~IL. AlAvai
Conhega a trajetoria de empreendedorismo ‘Insights da NRA Chicago25 - maior evento de te ajudar a escolher seu proximo negocio. Ainda nessa edicao, nossos
do fundador da rede e de alguns operadores foodservice do mundo espeaahsta; assinam artigos com dicas e direcionamentos para
regionais que reinem e incentivam as comuni- seus negocios. No CADERNO NEGOCIOS & OPORTUNIDADE

dades CNBox por todo o Pais. DICA DOS ESPECIALISTAS marcas que buscam novos parceiros para investir em seu novo

‘Comprei um sonho e estou vivendo um pesadelo’ negocio e a agenda de feiras regionais neste trimestre. Bons negocios!

DESTAQUES NO FRANCHISING o FETE AL e
Rede de franquia printXpert que impulsionou o GUIA DE VISITACAO ABF Franchising EXPO
mercado daimpressio ONDEMAND ... 18 0 que NAO fazer na hora de escolher sua franguia CONTEUDO QUE VAI ALEM DAS PAGINAS IMPRESSAS
o . ) por SILVIO COSTA 50
Lave & ?egl(lie, a pr(limelra Lavazdzrla EXPRESSZ 4 Reputagio demarca o ANTLERANCHISING PORTAL revistafranquia.com.br e as redes sociais da revista,
com servigo de atendente na UNIAAAE eueeseveces or JOAO CANOVA 58 onde vocé acompanha o que acontece no mundo do franchising,
P novidades e oportunidades de negocios para quem quer chegar
HeadOffice.Al, a primeira rede de franquias do PONTO DE VENDA 60 primeiro ao sucesso. Inovacao, parcerias e solucdes de ponta.
mundo de INTELIGENCIA ARTIFICIAL ..... 30 Sair do tradicional é a melhor estratégia? - LEIA SOMENTE ONLINE:Nossas revistas trimestrais e ED|C©ES
- . 0 eianaintegra  ESPECIAIS ficam publicadas na integra e gratuitamente na Banca
- 2 P
thcas La Femm’e, fede de ffaflqulas querevoli-  JA SE REINVENTOU HOJE? .............. 66 nossas dltimas QN INE com contetido complementar e artigos exclusivos.
cionou 0 bem-estar intimo feminino ueeseseeses 38 Novos canais, solugdes e parcerias - INSPIRE-SE! edrgoe; ONLINE £ stamos onde nosso leitor preferir. Siga e acompanhe nossos
gratuitamente. 5 ais ONLINE e peca seu exemplar impresso quando precisar.
Caderno NEGOCIOS & OPORTUNIDADES | Encontre aqui seu novo negocio ................ 71
LElA *MAIS CONTEUDO EXCLUSIVO* AQUI ONLINE: TIK TOK #. CANAL DE PODCAST NO SPOTIFY
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receber nossas atualizagdes mensais. Leia e compartilhe sua revista de negocios do franchising. FRANQUIAS : RevistaFranquia Revista Franquia & Global Opportunities
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CNBox redefine o mercado com modelo inovador que une
Cross Training, nutricao e 11 formas de rentabilidade

0 mercado fitness brasileiro movimenta mais de RS 12 bilhes por ano e a Cross Nutrition Box
surge como um modelo que vai além do treino. Criada pelo cientista do esporte Thomas Bozza
Adolpho, a rede une ciéncia, comunidade e rentabilidade. Com payback médio de oito meses e

suporte completo ao franqueado, se consolida como um dos
maiores cases de franquia fitness do Brasil

Com espirito inovador e um olhar
estratégico para as tendéncias de merca-
do, o cientista do esporte Thomas Bozza
Adolpho enxergou no Cross Training mais
do que uma modalidade em ascensdo —
visualizou a oportunidade de criar uma
rede de negocios altamente lucrativa, de
impacto global e com um propésito claro.
Assim nasceu, em 2017, a Cross Nutrition
Box, uma rede que une treinamento de
alta performance e apoio nutricional
especializado, oferecendo um modelo
de negocio enxuto, lucrativo e com

SEGMENTO FITNESS

DNA CNBOX

A Cross Nutrition Box, conhecida
como CNBox, ndo é apenas um box de
treino funcional. Seu conceito vai além do
convencional, consolidando-se como um
modelo escalavel e acessivel para empreen-
dedores que desejam ingressar no setor fit-
ness. “Cada unidade CNBox é o epicentro
de uma comunidade ativa. Temos
muito orgulho dessa missio que nossa
rede desempenha em cada cidade ou
estado onde estamos”, refor¢ca Thomas.
O empresario destaca
que entre os diferen-

suporte integral ao franqueado. "B\ IJE) @ ciais da operacio
O empreendedor segue 4 ..-_-..;_‘lll‘ !5‘;1‘ va PEragas,

como o CEO por tras des-
sa opera¢ao inovadora
no segmento fitness e é
um dos principais no-
mes do setor no Brasil.

U T A W O de ser um ne-
i — Y

to e de alta
lucrativi-
dade, com
baixo custo
operacio-
nal. O fato
da estrutura
ser modular e
adaptavel, permi-
. te a expansdo em



“Sempre tivemos o sonho de ter nosso
proprio negdcio e, acima de tudo, de
empreender com propdsito, impactando
positivamente a vida das pessoas.
Durante nossa busca por uma franquia
solida no mercado fitness, encontramos
a Cross Nutrition Box e, desde o primeiro
contato,sentimos muita confian¢a no
projeto. A seriedade da rede, a proposta
inovadora e o suporte consistente nos
mostraram que estdvamos diante de
uma marca que vai além da venda
de um servico: entrega experiéncia,
resultado e transformacgdo. Hoje,
temos orgulho em representar a rede
em Salvador como embaixadoras da
marca no estado da Babhia,
levando satde, performance e qualidade
de vida a cada cliente que passa pela
nossa unidade. Fazer parte da CNBOX
é estar conectada a um movimento de
exceléncia — para os negdcios e para
quem vive o lifestyle fitness”

Heloise Alves, Irlana Ribeiro

e Mariana Valente — empreendedoras
e holders da CNBOX Salvador

CAPA

Outro diferencial que a franquia
CNBox oferece ¢ o plano nutricional
integrado, aumentando o ticket médio e
fidelizacao dos clientes. “Sao 11 formas
de ganhos dentro da unidade, incluindo
suplementagio e servigos adicionais.

Por isso temos o histdérico de nossas
operagdes entregarem um payback médio
de oito meses, um dos menores do setor’,
garante o especialista.

Em um cendrio onde o bem-estar ¢
prioridade e o publico busca experiéncias
fitness mais completas, a Cross Nutrition Box
se posiciona como uma marca de autoridade
em performance, nutri¢ao e resultados. O
foco principal dentro das unidades ¢é ofere-
cer uma experiencia fitness surpreendente
para os clientes. Com um conceito 100%
brasileiro, a rede cresce de forma sélida,
adotando critérios estratégicos de expansao e
garantindo que cada unidade seja um centro
de referéncia local.

O fitness passa por um periodo de
transformagdo muito significativo, a busca
por saude supera pela primeira vez a busca
pelo corpo perfeito, a busca por uma comu-
nidade acolhedora supera o treino solitario
pela primeira vez, os pais querem treinar
com os filhos e os filhos querem treinar com
os pais, algo inédito nesse cenario.

Os especialistas da rede CNBox ja
acompanham essas tendéncias de perto
nos tltimos oito anos, “adequamos o nosso
modelo de negocio para atender essas trés
principais transformagdes do mercado,
saide, comunidade e treino em familia.
O foco de toda programacédo de treinos
da rede, bem como ‘lives’ educacionais e
palestras oferecida aos alunos tem como
foco a promogéo da saude e longevidade.

www.revistafranquia.com.br

SEGMENTO FITNESS

Dados recentes revelam que o
segmento movimenta R$ 12
bilhdes por ano no Brasil,
com previsdo de crescimento
de 9,5% ao ano. Nos tltimos

As atividades fisicas que
mais promovem o senso de
comunidade sdo as aulas co-
letivas como o Cross Training,
Spinning, aulas de jump, step,
abdominal, alongamentos e seis anos, as academias estilo
lutas em geral sdo comuns nas low-cost cresceram significativa-
unidades da rede. O direcionamento | mente, mas o mercado agora deman-
para atividades ‘kids’ também ¢é algo | da experiéncias mais acolhedoras e
promovido na maior partes das unida- | personalizadas. Por isso os modelos
des Cross Nutrition, facilitando assim o | voltados para treinamento funcional e
estimulo fisico aos pequeninos e o treino | integragdo comunitaria sao tendéncia,
simultaneo dos pais’, explica. evidenciada pelo crescimento de 14%

A CNBox carrega em seu nome sua | no segmento fitness e bem-estar nos
esséncia: entregar resultados reais para | ultimos dois anos.
alunos através das inimeras atividades A CNBox acompanha essas movi-
fisicas oferecidas nas unidades. A meto- | mentagdes de perto, adaptando sua pro-
dologia é 100% baseada em ciéncia do | posta paraatender trés principais pilares
movimento, biomecanica e fisiologia do | do novo mercado: saude, comunidade e
exercicios, tudo isso otimizado pela orien- | treino em familia.

tacdo nutricional de facil acesso.
FRANQUEADOS QUALIFICADOS
SEGMENTO EM ALTA Com um crescimento de 32% em

O setor fitness brasileiro esta en- | 2024, atingindo 120 franqueados em 18
tre os que mais crescem no mundo. | estados,a Cross Nutrition Box continua

“Somos praticantes de Cross hd mais de oito
anos treinamos em diversos box nesse periodo.
Sempre iamos treinar com um olhar critico,
buscando oportunidades e analisando o que
poderiamos entregar para ter a melhor experiéncia
e se diferenciar caso abrissemos um box. Quando
conhecemos a CNBox, encontramos na rede tudo o
que estdvamos buscando. Além de todo o suporte
que precisariamos desde os primeiros contatos.
Hoje, a CNBox Hipica é a extensdo da
nossa familia, pois é exatamente esse clima
familiar que criamos nesse primeiro ano de opera¢do
com a nossa box. Sempre buscando entregar nosso
propdsito com exceléncia para os alunos.
Estamos muito felizes e realizados”

Luiz Artur Tavares e Cristina Vianna,
casados ha 16 anos e pais de 3 filhos




‘vg“

NUTRITIONS

CAPA

sua expansdo em cidades de médio e
pequeno porte, explorando nichos com
alta demanda e baixa concorréncia.

A rede busca reforcar sua atuacio
nacional e seguir com sua expansao com
base no propdsito de seu DNA. “Esse é
perfil ideal para novos franqueados: o in-
teresse em fitness e empreendedorismo; a
capacidade de lideranca e visao de longo
prazo. E principalmente, a vontade de
impactar sua comunidade local. Nossos
franqueados sdo lideres de suas comuni-
dades fitness, eles sao protagonistas nessa
missao’, celebra o empresario.

Para 2025, a meta da marca é inau-
gurar 60 novas unidades e atingir 300
franquias até 2026, consolidando sua
presenca internacional até 2028.

INVESTIMENTO INICIAL

A franquia oferece modelos modu-
lares, adaptaveis ao perfil do investidor.
O investimento inicial total parte de
R$ 149 mil, incluindo: projeto arqui-
tetonico e equipamentos homologados;
software de gestao e aplicativo proprio.
Além do treinamento completo (gestao
e técnica) e kit de marketing e suporte
juridico/contabil. Esse valor inicial é
a soma de R$35 mil da taxa franquia
com os valores de comunicagdo visual
interna e marketing inaugural (R$14
mil), instalagdes para a recepgao (R$10
mil) e R$ 90 mil destinados aos equi-
pamentos de Cross Training.

Mensalmente, a unidade repassa
para a franqueadora o percentual de
4% de royalties sobre o faturamento de
mensalidades balcdo e 1% para o fundo
nacional de marketing. Esse repasse

www.revistafranquia.com.br

¢ somente sobre o montante recebido
pelas mensalidades dos alunos, nas ope-
racdes da rede ndo se paga royalties ou
qualquer outro percentual sobre nenhuma
outra forma de lucro da unidade, que vem
da venda de suplementos, roupas, acesso-
rios esportivos, ou o faturamento com o
calenddrio de eventos. Isso tudo é lucro
100% do empreendedor.

A rede ainda disponibiliza mentoria
estratégica personalizada, inteligéncia de
dados para tomada de decisdo e suporte
continuo ao franqueado.

SEGMENTO FITNESS

EXPANSAO SUSTENTAVEL

A inovagao esta presente em cada de-
talhe da operagdo. Desde a implantagdo
com assessoria técnica até o suporte de
marketing, gestdo e performance, tudo
¢ pensado, segundo o franqueador,
para que o empreendedor foque no
crescimento enquanto a rede oferece
as ferramentas. “Até o final de 2026,
chegaremos a 300 unidades, incluindo
cidades de pequeno e médio porte e,
além disso, vamos potencializar nossa

Thomas Bozza Adolpho ¢ Cientista do Esporte formado pela USP, autor de
artigos cientificos em nutri¢do esportiva publicados em revistas e congressos de
referéncia mundial como o European College of Sports Science e o American

College of Sports Medicine. Atuou ¢
cional de nutri¢éo, liderou projetos d

omo top consultor de uma grande multina-
e alto impacto no setor fitness e nas pricipais

academias de So Paulo. E mentor e palestrante, j& tendo ajudado milhares de
pessoas a conquistarem resultados inimaginaveis.
Sua paixdo pela disciplina, pela estratégia e pela supera¢ao nasceu na adoles-

céncia, quando foi atleta profissional

de natagdo e teve seu primeiro contato com

alta performance — influéncia que carrega até hoje em seu estilo de lideranca e
no conceito de seu projeto mais conhecido: a Cross Nutrition Box, rede que une
performance, nutrigdo e alto rendimento com uma cultura forte de exceléncia e

de combate ao sedentarismo.

Visionario, Thomas é criador de métodos e
ferramentas utilizadas diariamente no Brasil
e no mundo por profissionais da saude, do
fitness e da alta performance.

“Empreender no Brasil exige coragem,
mas exige também inteligéncia. Na Cross
Nutrition Box, mostramos todos os dias
que é possivel comecar com estrutura,
apoio e propdsito. Se vocé quer montar um
negdcio que transforma vidas — inclusive
a sua —, vem com a gente. Estamos
construindo uma comunidade forte,
lucrativa e apaixonada pelo que faz.”
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“Unimos nossas trajetdrias
pessoais e profissionais em um
novo desafio com propdsito.
Procurdvamos uma franquia
alinhada aos nossos valores
e, apds muita pesquisa,
encontramos na CNBOX a solidez
da marca, uma estrutura de
suporte eficiente e um propdsito
verdadeiramente transformador.
Para nos, a CNBOX
representa muito mais
do que um negocio: é
um projeto de vida que
une familia, saude,
superacdo e impacto
positivo na comunidade”
Rosa Maria (formada em Adminis-
tragao e Seguranga do Trabalho)

e Abadio Furtado (Engenheiro),

sdcios-proprietarios da unidade
CNBOX em Campo Grande-MS

CAPA

expansdo internacional, para em poucos anos
nos consolidarmos como a marca referéncia
mundial em rede de boxes de Cross Training
e multiatividades. Por isso, empreendedores
que buscam retorno rapido, suporte completo
e um modelo de negocio consolidado, somos
a melhor escolha no universo do franchising
fitness. Mais do que vender uma franquia,
no6s formamos gestores de negocio fitness.
Oferecemos um dos planos de suporte mais
completos do franchising mundial: mentoria
estratégica personalizada; treinamento técni-
co, comercial e de gestdo; planejamento de
marketing local; consultoria de campo ativa;
plataformas digitais e inteligéncia de dados
para tomada de decisao; e também manual de
operagdo com atualizacdo continua’, conclui.

Quer fazer parte da franquia fitness que esta
mudando o Brasil? Acesse o site abaixo ou en-
tre em contato pelo (11)997188777 e receba o
plano completo de expansédo para sua regiao.
www.cnbox.com.br
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SEJA DONO DE UMA | (T
REVENDA CONSIGAZ (el
EM UM TERRITORIO

Converse com a gente e descubra:

0800 770 4922

seja.revendedor@consigaz.com.br

WWW.CONSIGAZ.COM.BR/PARA-REVENDEDORES

@ /consigazbrasil| QCONSIGAZ.



DESTAQU OPORTUNIDADE

REDE printXpert

d O futuro da impressao
ON DEMAND

Vocé jd imaginou empreender em um setor que une tecnologia, educagdo
e alta lucratividade? Pois saiba que o mercado de grdfica digital no mundo
estd em plena expansdo, com faturamento de USS 45,93 bilhdes projetado

para 2029, sequndo a Mordor Intelligence. No Brasil, o segmento
editorial - publicacoes representou 21% da produgdo grdfica nacional,
segundo a Abigraf Nacional. Por esses motivos, é um dos segmentos
mais promissores, o da impressdo sob demanda de livros e apostilas
educacionais. Aqui vocé vai conhecer mais sobre a printXpert,
rede de franquia que inovou nesse segmento

Estudos indicam que materiais impressos proporcionam
uma melhor compreensao e reten¢do do conteudo em compa-
ragao com os digitais. Além disso, a leitura em papel favorece
a concentragdo e reduz as distragdes, fatores essenciais para
um aprendizado eficaz. Esse cenario fez com que a impressao
digital fosse a solugdo para o setor e a demanda aumentasse.

A Revista Franquia traz com exclusividade uma entrevista
com Mauro Martinelli, profissional com mais de 30 anos de

experiéncia no setor grafico e um dos pioneiros na implantagao
do servigo de impressao sob demanda no Brasil. Mauro esta a

"Eu vejo o

empreendedorismo

como a forma mais completa

de ter sucesso pessoal e financeiro.

Pois além daquilo que conseguimos
em carater pessoal temos a satisfacdo e

a alegria daquilo que contribuimos para o

mundo. Como disse o Papa Francisco:'Os rios
nao bebem sua prépria 4gua; as arvores nao
comem seus proprios frutos. O sol ndo brilha
para si mesmo; e as flores nao espalham
sua fragrancia para si. Viver para os
outros é uma regra da natureza’
Assim, na minha opiniao, é
empreender!”

Mauro
Martinelli
undador da REDE
printXpert

i

frente do lancamento da printXpert, uma rede de franquias

que promete transformar o mercado grafico ao eliminar o

gargalo da distribuigdo e aproximar ainda mais os servigos
graficos de empresas, instituigdes de ensino e clientes de todas
as regides do Brasil.

Se vocé esta de olho em um mercado com alta demanda,
margens interessantes e que soO cresce, siga nas proximas paginas
com a gente, porque essa conversa promete abrir seus olhos para
uma das melhores oportunidades do momento.

www.revistafranquia.com.br
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REVISTA FRANQUIA - Conte um pou-
codesuatrajetoriacomo empreendedor.
Mauro Martinelli - Sou formado em
processamento de dados pela Univer-
sidade Mackenzie e comecei a minha
vida profissional, nessa area, na Xerox
do Brasil em 1991. Foi la que tive pela
primeira vez contato com o mercado gra-
fico digital e nunca mais me separei dele.
Saindo da Xerox, empreendi na area
convencido e convencendo que as im-
pressoras digitais, recém implantadas no
Brasil, poderiam revolucionar o mercado
grafico nacional. Fundei e desenvolvi
empresas que mostraram com o tempo
que as impressoras digitais eram perfeitas
para o segmento grafico editorial (livros e
apostilas) e, de forma disruptiva, implantei
aimpressdo desses materiais realmente sob
demanda, chegando ao ponto de produzi-
-los somente apds a venda efetiva deles.
Sob demanda realmente e com a certeza
da rentabilidade dessa venda.

Nesse tempo, percebi como é forma-
do o ecossistema do mercado de livros e
apostilas, vislumbrando que, na verdade,
o cliente era um leitor ou um aluno e que
as editoras ou institui¢des de ensino nio
precisariam gastar fortunas para poder fazer
chegar esses livros ou apostilas nas maos
dos leitores ou alunos. Dessa forma, for-
neci as editoras e as institui¢des de ensino
um ambiente onde eles depositavam seus
conteudos intelectuais, precificavam direto
para os seus clientes, que acessando a plata-
forma, compravam e geravam lucros para as
editoras e instituicdes de ensino, mas sem
qualquer tipo de investimento com a com-
pra de livros e apostilas, armazenamento,
distribuicdo ou até mesmo cobranca. Dessa
forma, dividiam, ainda, os lucros entre os
participantes desse ecossistema, eliminando
perdas, obsolescéncia, custos, entre outros.

Como nasceu a rede de franquias
printXpert?

Mauro - Vivenciando na pratica como tudo
isso acontecia, percebi que a distribuicao era
um dos grandes custos para que um livro ou
apostila cheguasse a um leitor ou aluno, entdo
desenvolvi o conceito de Unidades Avancadas
de Produgao, permitindo que a produgao
desses materiais fique mais proxima de quem
efetivamente os consome e, aliado a um sis-
tema robusto de produgdo, essas unidades
imprimam os diversos materiais editoriais o
mais proximo possivel do cliente, reduzindo
ou extinguindo o custo de distribuigao.

Por que vale a pena investir em uma
franquia no segmento de impressao?

Mauro - Em primeiro lugar porque ¢ um
conceito de producdo disruptivo, pois so se
produz apos a venda efetiva do material. Em
segundo lugar ¢ a alta rentabilidade que ele
gera, pois livros e apostilas tém alto valor co-
mercial e em terceiro lugar porque transforma
o mercado grafico em um mercado altamente
sustentavel, pois s6 se produz o que realmente
¢ necessario, sem perdas, prejuizos etc. Para
termos um panorama do digital e de como ele
é significativo, basta analisar os nimeros: no
mundo, o faturamento projetado para 2029
¢ de US$ 45,93 bilhoes, segundo a Mordor
Intelligence. No Brasil, o segmento editorial
- publicagdes - representou 21% da produgio
grafica nacional, segundo a Abigraf Nacional e
esse serd o carro chefe dos nossos franqueados,
em sua grande maioria.

Além disso, temos como principais ten-
déncias para esse mercado de impressio ON
DEMAND, a sustentabilidade como prioridade,
a personalizacdo de materiais em massa; a ne-
cessidade da impressao hibrida: digital + offset,
0 que 0s avangos tecnoldgicos e a automagio e
inteligéncia artificial oferecem. E, muitas vezes,
nossos franqueados nao teriam a possibilidade
de se manter totalmente ‘up to date, com a res-
posta rapida que o segmento demanda.

www.revistafranquia.com.br

Outros pontos que fazem parte da
inovagdo do setor é a aplicagdo da
realidade aumentada e interatividade
nos materiais impressos e a impressao
3D, que ganha cada vez mais espaco.

Dessas sete tendéncias, todas, in-
clusive a impressao 3D, fazem parte do
desenvolvimento do mercado grafico digital
no Brasil e no mundo. Cada vez mais nossas en-
tregas sdo para materiais que tragam énfase e foco
na experiéncia do cliente.

Quais os diferenciais da operagao
printXpert dentro desse segmento?

Mauro - Além dos ja falados acima, podemos
citar a questdo da inovacéo, pois para uma in-
dustria, como a industria grafica, produzir de
forma automatica pega por pe¢a, com rapidez,
qualidade e personaliza¢do é uma diferenca
enorme do conceito de “economia de escala’
para ter preco bom. E, inovar, estando ligado a
uma rede com a experiéncia que nossa franque-
adora tem nesse segmento, garante e mantém
nossas unidades a frente, com mais agilidade e
a tecnologia de ponta na operagdo necessarias
para se diferenciar no mercado.

A crescente demanda por impressao susten-
tavel e uma redugdo no custo unitario de impres-

Exemplo das
funcionalidades de
impressora digital para
trabalhos ON DEMAND

INVESTIMENTO
INICIAL
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rs 350 MIL

COMTAXA DE FRANQUIA+
CUSTOS DE ADAPTACAO
DOS PROCESSOS
INTERNOS
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sdo com impressoras digitais sdo os
principais fatores que impulsionam
o crescimento do mercado, que
segundo estudo apresentado pela
Digital Printing, deve crescer de US$
24,8 bilhoes em 2021 para US$ 34,3
bilhoes em 2026, em um CAGR (taxa de
crescimento média anual) de 6,7%.

Fale um pouco sobre o DNA da des-
centralizacdo na operaciao que a rede
mapeou estrategicamente.

Mauro - Isso ja nao ¢ mais novidade nos
outros paises, mas no Brasil, creio ser inédito.
As proprias industrias ja desenvolvem plantas
fabris em diversos locais para atender o mer-
cado local e no caso da impressao digital sob
demanda, em termos financeiros, essa estra-
tégia se mostra altamente lucrativa. De uma
forma simplista, é como ter uma impressora
pertinho do cliente, mas com todo o enobre-
cimento que os materiais editoriais (livros e
apostilas) exigem e daf o proprio aluno ou
leitor pode ir buscar o seu material recém
produzido, sem esperar e pagar por fretes
que acabam encarecendo o livro ou apostila.
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“A franqueadora serd
a grande catalisadora
da transferéncia do
know-how fabril
aos franqueados e a
distribuidora de toda
a demanda produtiva,
fazendo com que
grandes players do
mercado editorial e
educacional gerem
produgdo para nossas
unidades franqueadas.
E as oportunidades sdo
para investimento entre
R$350 mil e RS870 mil,
vislumbrando além do
franqueado tradicional,
aqueles que por estarem
no mercado educacional
ou no mercado grdfico
tradicional possam fazer
parte da rede”

Mauro Martinelli
Fundador da
printXpert

A tecnologia embarcada no sistema da franqueadora,
inclusive, vai solucionar demandas locais de diversas redes
de negdcios e serdo atendidas por nossos franqueados. A

printXpert utiliza o conceito W2P (Web-to-Print), que

permite a produg¢do de materiais impressos sob demanda,

de acordo com a necessidade dos clientes, eliminando

estoques e custos desnecessarios. Nosso foco principal é

a produgao de livros e apostilas para os mercados educa-
cional e editorial, dois setores econdmicos em constante
crescimento e com altas demandas.

Qual sera o papel do franqueado e da franqueadora na
prospecgdo de novos negdcios e nas entregas?

Mauro - A franqueadora serd a grande catalisadora da trans-
feréncia do know-how fabril aos franqueados e a distribuidora
de toda a demanda produtiva, fazendo com que grandes players
do mercado editorial e educacional gerem produgao para nossas
unidades franqueadas.

O Franqueado, por sua vez, sera o agente local para a
prospec¢do de novos clientes e o porta-voz da printXpert
aos clientes que tiveram seus livros ou apostilas produzidas por
ele. Quando ingressar na rede, o novo empreendedor terd todo
treinamento e know-how necessarios para essa prospec¢io local.

Qual o perfil ideal do franqueado que a rede procura?

Mauro - Empreendedores que gostam de inovagdo. E ideal
que ele tenha contato com o mercado editorial ou educacional.
Assim, com essa rede de relacionamento prévia, ou que serd
construida com empresarios das mais variadas instituigdes de
ensino locais, ele performe sua unidade. Nosso franqueado
também pode ser a propria instituicao de ensino e, dessa forma
controlar todo o processo produtivo e de distribuicdo dos seus
proprios conteudos intelectuais, pois sabemos que o livro e a
apostila sao grandes geradores de lucro e responsaveis também
pela complementariedade do conhecimento e da educagéo.
Estudos mostram que o material impresso facilita a retengao
de informacoes. Essa é a missdo que nossos franqueados vao
abracar. Logo, ele tem que gostar desse meio, do papel. Seja
para parcerias com o mercado educacional tradicional, seja
em oportunidades com players operadores de cursos extras,
ou de desenvolvimento de competéncias praticas e de treina-
mento. Apostilas e livros, material promocional, manuais. A
digitalizagao resolveu algumas demandas, mas cada vez mais o
mercado retorna ao papel, ja que em muitos casos, a retengao
de informagdes e a compreensdo aumenta com marcagdes e
anotagdes. E, um dos maiores beneficios do aprendizado em
material didatico impresso é a auséncia de distragdes.

www.revistafranquia.com.br

Quais as metas de expansao da rede a
curto, médio e longo prazo?

Mauro - No inicio queremos que a rede seja
construida de forma sustentavel, onde possamos
transferir todo o know-how com profundidade e
fazer com que o franqueado perceba a inovagao
envolvida. Prevemos que a regido Nordeste e
Sudeste seja uma ponte de distribui¢do essencial
para o inicio das operagdes e a partir dessa con-
solidagao expandir para uma ou mais unidades
em cada estado brasileiro.

Qual o valor de investimento e os modelos
de negocio disponiveis para quem quer
ingressar no mercado?

Mauro - Sao trés modelos de franquia com in-
vestimento entre R$350 mil e R$870 mil, vislum-
brando além do franqueado tradicional, aqueles
que por estarem no mercado educacional ou no
mercado grafico tradicional possam fazer parte
darede printXpert. Dentro de um plano de ne-
gocio bem estruturado, nosso franqueado podera
recuperar seu investimento a partir do quinto
ou sexto més de operagdo no caso do modelo de
negocio Conversao e em menos de um ano, para
o modelo Educagdo. Ja no modelo de operagao
Franquia, cujo investimento contempla toda a
estrutura e a reserva de capital de giro recomen-
dado, o retorno esperado é a partir de vinte e trés

OPORTUNIDADE

meses. Este planejamento inicial estd baseado
em uma unidade de aproximadamente 200m?
com uma lucratividade média estimada entre
18% a 23%. Nossa rede vai operar com um raio
definido e com a garantia de fazer parte de um
pool de produgao nacional, dentro dessa area.
E, os franqueados printXpert que possui-
rem rede propria de franquias, licengas ou Po-
los Educacionais poderéo optar por fabricar os
materiais impressos da sua rede, independente
da delimitagdo de territdrio, ou aproveitar as
vantagens da logistica de participar desse pool
de produgao.

Qual o suporte que a rede oferece ao
novo franqueado?

Mauro - Nosso suporte vai desde a escolha do
ponto e a implantac¢do da unidade até toda a
transferéncia efetiva do know-how operacional
e comercial. Sdo consultorias e treinamentos
constantes com experts na area para que o
franqueado tenha sucesso na sua unidade
franqueada. Treinamento para atualizagdo e
reciclagem, além daqueles especificos para
a equipe da franquia se mater alinhada com
a garantia de qualidade e padronizagdo de
atendimento da rede. Venha empreender, de
forma segura, conosco!
www.printxpert.com.br
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A franquia que revolucionou

0 mercado de lavanderias

PRIMEIRA LAVANDERIA “EXPRESS’ COM
SERVICO DE ATENDIMENTO NAS UNIDADES

D e T
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LAVE & PEGUE
LAVANDERIA

SELF-SERVICE
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LAVE & PEGUE
LAVANDERIA

LAVE & PEGUE
- LAYANDERLL

o

AP LAVANDERIA EXPRESS DO BRASIL
COM SERVICO DE ATENDENTE!

LAVE OU SEGUE
; 420 PEGAS POR CICLO!
WAL,

J i Quer investir em um negdcio com alto potencial de lucratividade e um diferencial
B competitivo inquestiondvel? Prepare-se para conhecer a Lave & Peque, a rede que oferece
— uma oportunidade de investimento que ndo é apenas mais uma lavanderia self-service;
ela é um case de sucesso que combina a eficiéncia do autoatendimento com um servigo
personalizado que impulsiona o faturamento em até 80%! Descubra como vocé pode

fazer parte dessa histdria e garantir seu espaco em um mercado em plena expansdo

A primeira rede de lavanderia express
do Brasil com servigo de atendente foi
fundada pelos amigos Alexandre de
Oliveira Figueiredo e Bruno Leite que
compartilhavam as mesmas ideias sobre
empreendedorismo. Decidiram unir suas
experiéncias e montaram a Lave & Pegue.

A ideia era criar uma rede de lavanderias
express, com um diferencial exclusivo: os
clientes poderiam lavar e secar suas rou-
pas de forma rapida, eficiente e acessivel,
sem precisar ficar esperando na loja. A
rede de franquias é uma lavanderia ‘self-
-service e, além de ter um modelo de ne-
gocio pratico e eficiente, oferece também,
opgdes de autoatendimento ou o servico
de atendente. A franquia oferece lavagem
e secagem de roupas em um processo ra-
pido e automatizado, com a possibilidade
de deixar as roupas para serem lavadas
e entregues mais tarde. E, em algumas
unidades, também o servico de delivery.

0 INicl0

Bruno comeg¢ou muito cedo em sua
trajetéria como empreendedor, ainda na
adolescéncia. Mas na época que iniciou
sua graduagao como engenheiro de pro-
dugio, entrou para o mundo corporativo.
Alexandre ja tinha uma loja de sucos e
experiéncia como empreendedor quando
conheceu o sdcio.

Em 2014, Bruno, ja formado, volta ao
DNA do empreendedorismo e monta sua
primeira lavanderia industrial. Dois anos
depois, montou sua primeira lavanderia
convencional. Ele mantém a operagao até
hoje, como sdcio investidor.

www.revistafranquia.com.br

LIMPEZA & SERVICOS

Mas foi em 2020 a virada de chave dos
socios, quando os dois colocaram em
pratica o projeto da Lave & Pegue e a rede
saiu do papel. O crescimento foi muito
rapido, a partir dessa primeira unidade
inaugurada no bairro de Copacabana,
na Zona sul da cidade do Rio de Janeiro,
‘em menos de dois anos ja eram cinco
unidades proprias em funcionamento
e formatamos o negdcio como franquia
para escalar a expansdo. Na época, a
Lave & Pegue foi um case de sucesso
no franchising. No primeiro ano foram
vendidas 100 unidades e no segundo ano,
mais 120 contratos fechados. O negécio
ja estava maduro, testado, como uma
opera¢do muito rentavel. Essa foi a base
do crescimento exponencial das nossas
franquias”, relembram os sdcios. Hoje
a Lave & Pegue tem, em operacao, 180
unidades e um total de 260 franquias
vendidas. “Estamos em todos os estados
e ja testamos a viabilidade e rentabilidade
da nossa operagdo em todas as regides
brasileiras’, reforgam.

DIFERENCIAL EXCLUSIVO

O grande diferencial da marca ¢ o fato
de ser uma lavanderia express, mas com
o ‘plus’ de oferecer um atendimento
pessoal na maioria das unidades. Essa
atendente recepciona o cliente, fica com
as roupas, lava e seca, embala e entrega
para ele tudo pronto na hora que for
mais conveniente para serem retiradas.
Mesmo sendo o servigo de ‘auto-atendi-
mento, self-service, o cliente tem a opgao
de ndo precisar ficar esperando a lavagem
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e a secagem nas unidades. “Em algumas
unidades, inclusive, temos servigo de de-
livery. Isso foi o que fez com que a nossa
operagdo se destacasse no segmento e
agregou muito valor a operagdo. A rede
fatura, em média, 80% a mais s6 pelo fato
de oferecer esse servico de atendimento
nas unidades’, contabilizam os empre-
endedores.

0 SEGMENTO

Até 2024, somente 6% da populagao ja
tinha usado o servico de lavanderia no
seu dia a dia. “E um mercado em cresci-
mento e com muitas oportunidades por-
que a cultura do brasileiro estd mudando
rapidamente e quem chegar primeiro vai
se firmar como protagonista neste setor.
E agora que o cliente estéd entendendo

que faz sentido lavar suas roupas em
lavanderia, é mais barato e mais pratico.
Principalmente no modelo de negécio
da nossa rede’, afirmam.

A meta dos franqueadores é chegar
a 350 franqueados na rede até o final
deste ano. Segundo os especialistas, vale
a pena investir nesse segmento por ser
uma operacdo de facil operagao e gestéo,
baixo custo inicial de investimento e alta
lucratividade. “Nossas unidades tem uma
taxa de 50% de rentabilidade (lucro liqui-
do). Isso quer dizer que se a loja vende
R$30mil no més, metade desse lucro vai
para o franqueado’, refor¢a Bruno.

A OPERACAO

“Nossos franqueados tem muita tran-
quilidade em sua operagdo porque a
franqueadora mantém um suporte
completo para a sustentabilidade dos ne-
gocios. Todos os franqueados tém nosso
contato pessoal, o meu, o do Alexandre
e 0 da nossas supervisora de operagoes.
Toda a equipe, e nds, os proprietarios
da franqueadora, somos muito ativos

“Faca uma pesquisa criteriosa antes de
comprar sua franquia. Uma rede com
mais de 100 unidades, que jd consequiu
provar a rentabilidade e viabilidade do
negdcio é mais sequra. E, principalmente,
sd invista em uma rede quando existir
realmente um suporte personalizado
dentro da franqueadora. Fale com outros
franqueados para ter certeza”

Bruno Leite
Socio-fundador LAVE & PEGUE Lavanderia

LIMPEZA & SERVICOS
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e muito proximos das nossas
unidades. Isso mantém a rede

rs 147 MIL

da marca. “Forca de vontade
e acreditar no seu proprio

forte, suporte personalizado WAL potencial de realizacdo. Esse

aplicado no dia a dia. Sao cinco
anos de funcionamento das fran-
quias e nunca fechamos nenhuma
unidade, esse ¢ um motivo de orgulho
para nos’, comemora.

QUEM SAO 0S FRANQUEADOS

Em relagdo ao perfil ideal do fran-
queado que a rede busca, os empresa-
rios enfatizam, “procuramos aqueles
empreendedores que querem ganhar
dinheiro. Aquelas pessoas que tem von-
tade de vencer na vida, ou sair de um
emprego e fazer a virada de chave como
nos fizemos. Muito se fala hoje, ‘sair do
CLT e ganhar dinheiro, esse é o foco do
franqueado Lave & Pegue”.

Os franqueadores reforcam que, para
seguir esse caminho do sucesso, o im-
portante é seguir os processos e padroes

CUSTOS DE INSTALACAO
E EQUIPAMENTOS

¢ o segredo de implantar e
faturar com sua unidade fran-
queada. Quando um franqueado
entra na rede, o suporte para essa nova
unidade é personalizado, ele entra em
um cronograma de implantacdo e nossa
equipe ajuda desde a escolha do ponto,
documentagio e todos os detalhes téc-
nicos até a inauguragao e nos primeiros
meses de operagao e o processo de divul-
gacao da marca para que ele atinja seu
ponto de equilibrio dentro das metas e
padroes da rede. Esse € o setor, aqui na
franqueadora, que chamamos de: ‘suces-
so do franqueado, que opera com ele o
plano de aceleragdo nos trés primeiros
meses da unidade, e depois vai fazendo
0 acompanhamento e mentoria durante
toda a rotina dele. Por isso que seguir os
processos testados e padrdes de atuagao
¢ muito importante”, recomendam.

LAVE & PEGUE Modelo

LAVANDERIA

LAVE & PEGUE

LAVE & PEGUE

o

LR 3 container

LAVE & PEGUE
LAVAMOERIA

SELF SERVICE
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“Para abrir uma unidade, o franqueado
pode dispor inicialmente de a partir de
RS$70 mil, que cobrem a taxa de franquia
(RS25 mil), custos iniciais de instalacdo
e entrada dos equipamentos. O restante
do valor (em média, RS77 mil), pode

ser parcelado, pois corresponde ao
pagamento das mdquinas, que podem
ser financiadas”

" Alexandre de Oliveira Figueiredo
> Sécio-fundador LAVE & PEGUE Lavanderia
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Para implantar uma nova unidade Lave
& Pegue, o investimento ¢ a partir de
R$147 mil. Nesse valor, é importante
ressaltar que, em média, por volta de
R$77 mil podem ser financiados, pois ¢
o valor corresponde as parcelas das ma-
quinas, se o franqueado preferir parcelar
uma parte dos equipamentos. “Muitos
franqueados parcelam esse valor que
vai sendo pago com a prépria operagao
do negocio. Para abrir uma unidade, o
franqueado pode dispor inicialmente de
a partir de R$70 mil, que cobrem a taxa
de franquia (R$25 mil), custos iniciais de
instalacdo e entrada dos equipamentos.

www.revistafranquia.com.br

LIMPEZA & SERVICOS

O restante do valor pode ser parcelado,
pois corresponde ao pagamento das ma-
quinas que podem ser financiadas. Mas é
importante ter em mente o valor total, e,
avaliar junto com a nossa equipe de im-
plantagdo, caso a caso. Alinhar o plano de
negocio ideal a ser colocado em pratica.
O importante é planejar o sucesso dos
nossos franqueados a longo prazo. Por
isso, nossa rede ¢ voltada ao resultado dos
franqueados’, ressalta Bruno.

Hoje, sdo dois modelos de negdcio,
o container e a loja fisica. No segundo
semestre ja estara disponivel o modelo
de unidades em condominios.
www.laveepegue.com
@lavepegue
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A primeira franquia
de inteligéncia
artificial do mundo

|IAgentes em
operagao
junto a alguns
clientes ativos
da Franqueadora
HeadOffice.ai

A Revista Franquia traz, em primeira mao, ';:
uma novidade que promete transformar o
0 mercado: o lancamento da primeira t’
franquia de inteligéncia artificial, criada v
pela HeadOffice.ai, uma empresa que 'B

jd nasceu com DNA inovador e foco em
solugdes inteligentes para a comunicagdo
em diversos niveis. A frente do projeto
estd Marco Carvalho, CEO da rede e um
dos principais especialistas quando o
assunto é tecnologia acessivel, intera¢do
humano x mdquina e negdcios escaldveis

Nesta entrevista exclusiva, o fundador da
HeadOffice.ai compartilha sua trajetéria empre-
endedora, os bastidores da criacdo da franquia, as
oportunidades no mercado de IA e, o que os futuros
franqueados podem esperar desse novo modelo
de negdcio, com um alerta importante:
a rede esta abrindo o credencia-
mento dos primeiros

franqueados. O .

momento de ,;‘ -

garantir sua~o ;
-y &

area de atu-
acdo € agora. e

MARCO CARVALHO,
CEO da HeadOffice.ai

www.revistafranquia.com.br
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‘A IA deixou de ser tendéncia — ela jd é presente.
E quem entender isso primeiro, sai na frente’

E headoffice.ai

Revista Franquia - Conte um pouco
da sua trajetdria como empreendedor.

Marco Carvalho - Desde cedo, des-
vendar o desconhecido foi meu maior
combustivel. Aos 13 anos, integrei-me
a uma startup que levou internet a
Barbacena (MG), cidade em que cresci,
inaugurando minha jornada empreen-
dedora em tecnologia. Ja na faculdade
de Comércio Exterior, aceitei o convite
de uma trading para importar da Chi-
na — e, aos 21 anos, mudei-me para la
e conheci meu co-founder Ivan Zorn.
Na Asia, ajudamos empresas brasileiras
a criar produtos, sobretudo brinquedos,
sempre unindo criatividade a solugoes
tecnoldgicas. Em 2008, langamos o
Cao SPOCK, primeiro brinquedo com
IA conversacional em portugués; o
sucesso foi global: quase 1 milhdo de
unidades vendidas e licengas com
Batman, Vingadores e Turma da Moni-
ca. O setor, porém, sofreu forte alta de
custos e acabamos encerrando as opera-
¢oes. O revés reafirmou nossa vocagao
tecnoldgica e, em 2015, a Endeavor, que
ja nos apoiava, nos selecionou para um
programa em Sao Francisco.

Da imerséo no Vale do Silicio sai-
mos contratados pela Universal Stu-
dios, em Hollywood, para demons-
trar como cinema e personagens
interagiriam com o publico usando
AR/VR e IA. Depois, criamos com
a Netflix uma tecnologia de IA para
o projeto infantil “Beat Bugs”, base-
ado nas can¢oes dos Beatles. Essas
experiéncias nos ensinaram a fazer
maquinas compreenderem pessoas

e atuarem com empatia gerando
relacionamentos.

Em setembro de 2021, fundamos
a HeadOflice em Los Angeles, visan-
do levar essa expertise a empresas de
porte global — LinkedIn, Dentsu e
Collins Aerospace, entre outras —, com-
binando IA a treinamentos, atendimento
e automagdo de processos. Em 2024,
langamos a plataforma HeadOffice.ai,
que democratiza a criagdo de agentes
de IA conectados a sistemas corpora-
tivos e a0 WhatsApp. Transferimos a
sede para Sdo Francisco e expandimos
ao Brasil, onde ganhamos rapida no-
toriedade ao atender grandes redes de
franquias, sendo eleitos ‘Fornecedor
do Ano em Inovagéo e Tecnologia’ pela
ABF- Associa¢do Brasileira de Franchi-
sing, com o case DryWash.

Para mim, empreender sempre
significou resolver problemas reais por
meio de solugdes inovadoras, praticas
e escalaveis. Hoje, continuo movido
por essa missao: transformar a relagao
entre pessoas e tecnologia, tornando a
inteligéncia artificial acessivel a nego-
cios de todos os portes.

E como foi essa virada para o setor
de inteligéncia artificial?

Marco - A virada veio quando percebi
que a inteligéncia artificial ndo era
s6 uma tendéncia — era uma nova
infraestrutura para os negdcios. En-
tendi que havia uma lacuna enorme
entre o que a IA pode fazer e o que as
empresas realmente estdo conseguindo

www.revistafranquia.com.br

usar. Decidimos preencher essa lacuna de forma
pratica, com resultados mensuraveis. Baseado em
nosso aprendizado, pudemos aplicar a tecnologia
nos projetos voltados para as empresas, porque
agora, ela ndo era mais experimental e podia ‘er-
rar. Agora, tinhamos o caminho para as solugoes
aplicadas e sem erro. Costumo dizer que come-
¢amos brincando com a geragdo Z, ensinamos
eles a se relacionar, brincando com a tecnologia,
e agora, fomos trabalhar junto com eles.

Como nasceu a ideia de criar uma franquia
baseada em inteligéncia artificial?

Marco - A ideia surgiu justamente da dificuldade
que muitas empresas enfrentam para implementar
IA no dia a dia. A maioria ndo tem equipe técnica,
nem tempo para explorar ferramentas complexas.
Entdo, pensamos: e se criassemos um modelo onde
o franqueado é um tradutor entre a tecnologia e
o0 negocio? Alguém que entrega solugdes reais de
IA, com suporte, metodologia e um ecossistema
pronto para escalar?

E o que essa franquia vai oferecer, na pratica?
Marco - Agentes de IA para atendimento e ope-
ragdes com empatia e conexdo real, humanizada.
Exatamente o que o mercado procura. Criar con-
fianga, com agentes capazes de falar pela empresa
e resolver atendimentos, vendas, tirar duvidas e
realizar processos no WhatsApp, email, telefone e
qualquer outro canal de comunica¢do da empresa.
Os franqueados serdo treinados na plataforma
propria da HeadOffice.ai, que concentra solugdes
de automagao,vendas, produtividade, marketing,
atendimento, geracao de contetudo e analise de
dados — tudo com inteligéncia artificial integrada.
Eles atuardo como consultores locais, oferecendo
essas solugdes para empresas da sua regido. De
perto, atuando lado alado com os clientes, interli-
gando nossos [Agentes com todos os sistemas deles
(CRM, whatsapp, stakeholders da operacao, inter-
ligando até 35% de todas as fun¢des e processos

LANCAMENTO

‘A primeira franquia

de IA do Brasil: um
modelo inédito com
potencial de escala’

E headoffice.ai

"Depois de quase uma década
liderando operacoes na Apple

e mais de 20 anos no varejo,

vi de perto como tecnologia,
treinamento e proposito podem
transformar resultados. A
HeadOffice.ai nasce com essa
visao: levar inteligéncia artificial
pratica, acessivel e com impacto
real para empresas de todo o
Brasil. E uma franquia leve, com
investimento acessivel e retorno
rapido — ideal para quem tem
perfil comercial e quer atuar
com tecnologia de ponta e
potencial de alta escala.”

KAUE RIZK, Consultor de
Franchising da Headoffice e
Cofundador da DataMill —
especialista em franchising,
dados e palestrante em lideranca
@kauerizk

33



T
LANCAMENTO

DESTAQUE

"Como pioneiro em trazer o
sistema de franchising para o
Brasil, participei do sucesso de
grandes marcas estrangeiras,
aqui, como Subway, Jani-King,
Fast-Frame, Kids Club, Postnet,
dentre outras. Fizemos projetos
inovadores como Correios,
Unica franquia de uma estatal
no Pafs, Mobitel na area de
telecomunicagdo e agora a
HeadOffice.ai, primeira franquia
de IA do mundo.
E uma excelente oportunidade
para investir por ser pioneira
num setor de vanguarda, baixo
investimento e alta rentabilidade”
PAULO C MAURO, fundador

e CEO da Global Franchise
@paulomauro

Autor de quatro livros, sendo o ultimo,
‘O Franchising do Futuro/O Futuro do
Franchising’ publicado também nos
Estados Unidos, Fran¢a e America Latina
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repetitivos das empresas). Cada caso é um caso,
os clientes precisam de apoio e encorajamento
para mudarem seus processos com IA, por isso
o papel fundamental do nosso franqueado junto
aos clientes. Entregando proximidade 4 na ponta.

E preciso ter formacio técnica para ser um
franqueado?
Marco - De jeito nenhum. Nosso foco é no perfil
empreendedor, alguém que goste de negdcios,
vendas e tenha uma rede de relacionamento.
A parte técnica é toda fornecida pela franque-
adora, com treinamento, suporte continuo e
atualizagdes constantes. Pessoas que tenham
experiéncia e conhecimento dentro da area
que vao explorar com sua unidade franqueada.
Com mais de 20 anos empreendendo, en-
tendi que vocé tem que estar onde o ‘mundo
esta acontecendo. O perfil do nosso franqueado
¢ aquele que tem a mesma visdo que temos:
coragem, determinacgdo. Na época que fui para
China, tudo estava contra o meu sucesso, nem a
lingua eu falava. O importante foi ter a visio do
infinito. Para o sucesso da rede e de cada unidade
franqueada, sdo varios os pontos que devem ser
conectados. Nossos franqueados ja vao entrar no
segmento com esse plano de negdcio trilhado.
O papel do franqueado sera estar o mais
proximo possivel do cliente. Ele vai visitar o
cliente, entender o work-flow da empresa, as
reais necessidades de integragdo e do uso da IA
como solucdo. Nada enlatado. Ele vai ter uma
empresa de tecnologia, mas ndo vai ficar atras de
uma tela, vai interagir com sua regiao, e/ou com
um segmento onde ele tenha muita penetragdo e
relacionamentos. Nossos franqueados vio poder
atuar conforme segmentos e/ou regides definidas.

Quais segmentos vocé vé sendo mais impacta-
dos pela inteligéncia artificial hoje?
Marco - Hoje, vemos um impacto muito forte

em atendimento ao cliente e

fazem esse papel quando a
empresa sobe todas as infor-

INVESTIMENTO

treinamento. IAgentes que ja INICIAL
A PARTIR DE

rs 20 MIL

varejo fisico e até servigos pu-
blicos. A inteligéncia artificial
estd sO no comec¢o. Quem
entender como aplica-la com

5 ' A COMTAXA DE FRANQUIA+ . .
mag0es e ensina a IA que vai Q propésito, vai surfar essa

fazer esse atendimento, tirar as
duvidas sobre os produtos e suas
caracteristicas, fazer o processo de
aprovagao de crédito e formas da venda.
Outros agentes vao distribuir informagoes
estratégicas e ensinar as equipes internas
de forma empatica e agradavel. Pequenas
e médias empresas estao descobrindo que
podem competir com grandes corpora-
¢oes se souberem usar A da forma certa.
Nossos clientes, normalmente, comegam
com um JAgente e vdo criando outros
agentes implantando a solugdo em todas as
areas possiveis, com economia de até 70%
a 80% nos processos internos e liberando
os colaboradores para outras fungdes mais
estratégicas dentro das empresas.

E quais dreas ainda tém grande potencial
inexplorado?
Marco - No setor da educagio, saude,

www.revistafranquia.com.br

ACESSO AO SISTEMA E
PLATAFORMA

onda por muitos anos. Além
dos processos de back-end, a

atuacdo de IAgentes na analise de re-
latorios, buscar informagoes em bancos
de dados, cobranga, aqueles que hoje
ainda sao feitos manualmente e podem
ser solugdes que a IA resolve.

E isso € s6 o comego. O proximo
passo, que ja estd acontecendo em alguns
lugares, inclusive, é o que chamamos de
‘embodyment’ Ou seja, dar corpo a IA,
seja no robo bipede ou nas solugdes em
partes, incorporada em pins, caixinhas,
‘headsets,, totens, carros autonomos.
Hoje, ela esta mais em softwares majori-
tariamente, mas em pouco tempo estard
dentro e fora das casas e empresas. E
a HeadOffice.ai ja estd preparada para
essa evolugao com prototipos e pesqui-
sas avancadas. Nosso olhar ja esta para
daqui a cinco ou 10 anos.

Maeco Carvaing 0

Interface da
plataforma
HeadOffice.ai
com |Agentes em
operagao
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‘Viséo de futuro é o conselho para
quem quer empreender com tecnologia’

@ headoffice.ai

Com tantas ferramentas disponiveis,
como a franquia da HeadOffice.ai se
diferencia?

Marco - Essa ¢ uma Otima pergunta.
O grande diferencial da nossa franquia
é que ela ndo vende ferramenta — ela
entrega solugdo com a confianga e
proximidade que o cliente precisa. Nos
entendemos como o humano funciona.
Entdo, humanizamos a IA. Enquanto
muitos estdo oferecendo IA genérica
como commodity, nossos franqueados
entregam valor direto e eficiente ao
cliente final. Eles entram dentro da
empresa, entendem as necessidades e
ajudam na solugdo confiavel com as
integracdes que fazem sentido para:
aumento de produtividade, reducio de
custos, melhora no atendimento. Isso
muda o jogo. Temos a tecnologia de
ponta garantida e alimentada pela fran-
queadora, entregando com a confianga
e proximidade que os clientes precisam.
Nossos [Agentes vao trabalhar dentro
dos parametros que cada publico gosta,
precisa e quer.

Como vocés planejam garantir a manu-
ten¢ao dessa vantagem competitiva para
os franqueados?

Marco - Com tecnologia proprietaria,
suporte de ponta, atualizagdes cons-
tantes e uma abordagem consultiva. O
franqueado ndo estd sozinho — ele faz
parte de um ecossistema com metodolo-
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gia testada, branding forte e posicionamento
claro no mercado. E uma alianga estratégica
e um ‘ganha-ganha’ para toda cadeia.
Nosso franqueado jd inicia sua operagao
com seus [Agentes ajudando na prospecgao
e atendimento de seus clientes, inclusive.
Além de sermos protagonistas da ‘TA
do bem’. Nio a toa comegamos, 14 atrds, a
discussdo da ética nesse segmento.

Para quem esta come¢ando agora, que
conselho vocé daria?

Marco - Nio espere estar 100% pronto para
entrar nesse mercado — porque ninguém
estd. O mais importante é ter visdo de longo
prazo, saber aprender rapido e se cercar dos
parceiros certos. A [A é uma ferramenta
incrivel, mas s6 funciona nas maos de quem
entende de negdcios. A tecnologia é muito
rapida, para investir nesse segmento tem
que ter a visdo do futuro. Nao pode ficar
obsoleto, nem atuar com modismos.

Qual é o investimento inicial para ser um
franqueado HeadOffice.ai?

Marco - O investimento inicial depende
da drea de atuacdo da unidade. Parte de
R$20 mil. Nosso time ira ajudar o fran-
queado nessa definicdo conforme seu
background e regiao.

E qual é sua visao para a rede nos proxi-
mos cinco anos?

Marco - Queremos que a HeadOflice se
torne a maior rede mundial de solugdes em

inteligéncia artificial para pequenas e médias em-
presas. Para alcangar isso, vamos construir uma
base de franqueados altamente qualificados que
compartilhem nosso propésito e nossos valores.
Nesta primeira fase, homologaremos apenas
alguns franqueados: vamos acompanha-los de
perto, oferecer treinamento intensivo e garantir
que todos atinjam metas claras de sucesso.

Nossa expansdo sera deliberadamente cau-
telosa. Preferimos crescer de forma sustentavel,
preservando a rentabilidade e a reputagdo da
rede, do que acelerar de maneira descontrolada.
Ao mesmo tempo, estamos criando um modelo
inovador de distribui¢do que tira a IA dos grandes
centros — Vale do Silicio, Sdo Paulo e outras ca-
pitais — e a coloca ao alcance de PMEs de todo o
Brasil, com acompanhando préximo, entendendo
as nuances de cada cidade e regido do pais.

Investidores interessados ja podem regis-
trar interesse e reservar territorios ou nichos
exclusivos para as proximas fases de expansao.
Seguiremos um processo seletivo criterioso,
porque cada novo parceiro influencia direta-
mente a qualidade do ecossistema.

Se o leitor deseja estar a frente dessa revolu-
¢ao, esta é a oportunidade. Basta conversar com
0 Astro, nosso IAgente de expansao
no QR Code aqui ao lado, para co-
nhecer detalhes sobre a Head Offi-
ce e reservas de areas e segmentos.
Estamos abrindo as portas para o
futuro da inteligéncia artificial nos
negdcios — e queremos parceiros
comprometidos em trilhar esse
caminho conosco.
www.headoffice.ai

www.revistafranquia.com.br

Fale agora

LANCAMENTO

‘Investidores
interessados jd podem
registrar interesse e
reservar territorios ou
nichos exclusivos para
as préximas fases de
expansdo. Seguiremos
um processo seletivo
criterioso, porque cada
novo parceiro influencia
diretamente a qualidade
do ecossistema.

Se o leitor deseja estar a
frente dessa revolucdo,
esta é a oportunidade.
Basta conversar com o
Astro, nosso IAgente
de expansdo, aqui,
apontando para o
QR Code abaixo’
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Invista no futuro
da saude feminina

Transforme vidas com a franquia que
revolucionou o hem-estar intimo das mulheres

Imagine um negdcio que une propdsito, inovagao e alta
lucratividade em um mercado em franca expansao.
Desvende as oportunidades que o futuro da satde feminina
oferece investindo na franquia La Femme, que trouxe para o
franchising um novo setor a ser explorado

I\
r

Dra. Fernanda Nassar
ginecologista
especialista em
estética intima
feminina e
co-fundadora da
rede LA FEMME

Doutora Fernanda Nassar, sdcia fundadora da Clinica La
Femme, ¢ médica ginecologista e uma das maiores especialistas em

estética intima feminina no pais. Ela redefiniu o cuidado com a sau-
de das mulheres, transformando tabus em autoestima e bem-estar.
Nesta entrevista exclusiva a Revista Franquia, ela revela por que a La
Femme néo é apenas uma clinica, mas um movimento de empodera-
mento - e pode ser a sua proxima grande oportunidade de negdcio.
Prepare-se para conhecer um modelo de franquia que ja é sucesso na
capital paulista, e que esta pronto para conquistar o Brasil, abrindo
oportunidades para novos investidores. Com tecnologia de ponta,
protocolos 100% médicos e um atendimento acolhedor que fideliza
pacientes, se diferencia no mercado. A procura por tratamentos como
o laser vaginal cresceu 300% sé em 2023, e a Clinica La Femme ¢ a

unica rede especializada nesta e em outras solu¢des para este publi-
co, com taxa de satisfagdo acima de 98%. Com um investimento a
partir de R$200 mil, vocé pode fazer parte dessa revolugdo e ser a
chave para que mais mulheres descubram uma vida plena e confiante.
Acompanhe os detalhes na matéria a seguir.

www.revistafranquia.com.br 39
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Revista Franquia - Conte um
pouco sobre sua trajetéria como
empreendedora.

Dra. Fernanda Nassar - Minha jorna-
da sempre foi guiada pela missao de cui-
dar da satde e bem-estar feminino, com
respeito e inovagao. Como ginecologista,
especializada em tratamentos intimos ha
mais de 15 anos, percebi que as mulheres
buscavam ndo s6 saude, mas também
acolhimento e solugdes personalizadas
para questdes que muitas vezes eram
tratadas como tabu. Foi assim que fundei
a La Femme, unindo minha expertise
médica a um conceito pioneiro: um
espaco onde a feminilidade é celebrada
com ciéncia, tecnologia e confianga. Em-
preender, para mim, é sobre transformar

vidas - e cada cliente que recupera sua
autoestima ¢ minha maior motivagao.

Como nasceu a Clinica La Fem-
me, que inovou o segmento embar-
cando tecnologia e acolhimento?
Dra. Fernanda - A La Femme nasceu
da necessidade de oferecer um atendi-
mento ginecoldgico diferenciado, onde
a mulher se sentisse verdadeiramente
ouvida. Introduzimos no Brasil tecno-
logias revoluciondrias para tratamentos
intimos, como laser vulvovaginal, ra-
diofrequéncia e preenchimentos com
acido hialurénico, sempre com base em
evidéncias cientificas. Inovamos ao trazer
procedimentos que antes eram restritos a
poucas clinicas no exterior, como a revi-

www.revistafranquia.com.br

talizagdo intima e o tratamento
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mentos de ultima geragdo. Nao

INICIAL
para incontinéncia urinaria, A PARTIR DE usamos ‘modismos’ - tudo ¢
tudo em um ambiente discreto rs 200 MIL baseado em estudos e resul-
e luxuoso. Aqui, tecnologia e ' COMTAXADEFRANQUIA+  t3dos comprovados. Além

humanizagdo andam juntas.

Por que optou por transformar

o negdcio em franquia?

Dra. Fernanda - Percebi que muitas
mulheres em outras cidades ndo tinham
acesso a tratamentos intimos de alta qua-
lidade, ou sequer sabiam que existiam. A
franquia foi a forma de democratizar esse
cuidado, levando o padrdo La Femme
para todo o Brasil. Quero que mais em-
preendedores - especialmente médicos e
profissionais da satide — possam replicar
esse modelo, que ja é sucesso em Sdo
Paulo. E, temos a convic¢do dessa mis-
sdo porque oferecemos todo o suporte
para que cada unidade mantenha nossa
exceléncia e ética médica. Além de
todo know-how que temos no franchi-
sing, ja que nosso co-fundador, Alisson
Ramalho, é sdcio e vice-presidente do
Grupo SD, multinacional com centenas
de franquias comercializadas no Bra-
sil, EUA, Europa e AméricaCentral.

Quais os diferenciais dos servigos e pro-
dutos oferecidos pela marca La Femme?
Fale um pouco sobre o DNA da marca.

Dra. Fernanda - Nosso DNA ¢
cientifico, acolhedor e exclusivo. Dife-
rentemente de clinicas gerais, somos
especializados em satide intima feminina,
com protocolos 100% médicos e equipa-

CUSTOS DE INSTALACAO
E EQUIPAMENTOS

disso, criamos uma experi-
éncia unica: desde a recepgdo
até o pos-procedimento, a paciente
se sente segura e respeitada. Na La
Femme, ela ndo é um nimero; é uma
mulher com necessidades individuais.

Por que vale a pena investir em
uma franquia neste segmento?
Dra. Fernanda - O mercado
de saude intima feminina estd em
explosdo: s6 em 2023, a procura
por tratamentos como laser vaginal
cresceu 300% no Brasil. As mulheres
estdo rompendo tabus e investindo
em qualidade de vida, e a La Femme é
a unica rede especializada nisso, com
taxa de satisfagio acima de 98%. E
um setor com alta fidelizagdo, baixa
concorréncia qualificada e margens
atraentes — um negocio que alia pro-
posito financeiro e impacto social.

Quais as metas de expansdo da
rede a curto, médio e longo prazo?
Dra. Fernanda - Em dois anos, que-
remos estar nas dez principais capitais
brasileiras, sempre com franqueados
que compartilhem nossos valores.
Em cinco anos, ser referéncia na
América Latina, com unidades em
paises como México e Colémbia.
E a longo prazo, queremos que a

#



“Se vocé quer empreender,
comece com um propdsito
maior que o lucro. A La Femme
nasceu para empoderar
mulheres, e esse é o segredo
do nosso sucesso: quando vocé
transforma vidas, o retorno
financeiro vem naturalmente.
Conheca seu mercado, tenha
uma equipe alinhada aos seus
valores e nunca abra mdo da
qualidade. E se quiser fazer
parte dessa revolu¢do na
saude feminina, estou aqui
para te ajudar!”

Dra. Fernanda Nassar
Ginecologista e Fundadora
da La Femme
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rede de Clinicas La Femme seja
a marca sinénimo de saude intima
feminina no mundo todo - assim
como, por exemplo, a marca Fleu-
ry é para diagnosticos ou a marca
OdontoCompany para odontologia.

Qual o perfil ideal do franqueado
que a rede procura para cumprir
essa missao?

Dra. Fernanda -Buscamos gine-
cologistas, uroginecologistas ou
médicos com interesse em saude

feminina, mas também estamos abertos
a empreendedores ndo médicos que
queiram investir em parceria com um
profissional da area. O essencial é ter o
perfil humanizado, visao de negdcios e
compromisso com nosso padrao ético.
Oferecemos treinamento completo,
mas o franqueado precisa ter paixdo
por transformar a vida das pacientes.

Qual o valor de investimento para
ser um franqueado La Femme?

Dra. Fernanda - O investimento

ESTETICA & SAUDE

depende das caracteristicas da uni-
dade, mas esta projetado a partir de
R$200 mil. Nossos especialistas de
expansao e implantacdo ajudam os
interessados no plano de negdcio
ideal para a regido onde o franque-
ado planejar abrir sua operagao.
Para saber mais sobre as franquias
La Femme, os interessados podem
acessar nosso site e agendar uma
conversa com nossa equipe.

www.lafemmelaser.com.br
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O que vi (e aprendi) na NRA Show 2025

*por Mateus Pereira da Silva

Estive na NRA Show 2025 em Chicago e, sinceramente, voltei com a ca-
beca fervendo. Antes de falar das tendéncias, uma coisa precisa ser dita: o que
esta acontecendo nos Estados Unidos nao esta tdo longe da nossa realidade no
Brasil. A inflagdo sobre insumos, a alta nos aluguéis — o custo para manter
um negocio de pé. Tudo isso nds também vivemos aqui. E para piorar, estamos
passando por uma das maiores crises de mao de obra qualificada que ja vi
no setor. Falta gente querendo trabalhar no operacional e, quando aparece,
falta preparo. Por isso, o que antes era um luxo — automagéo, tecnologia,
processos inteligentes — agora é questdo de sobrevivéncia.

E ‘o buraco é mais embaixo’: falta preparo do empresario também. Néo
dd mais para ignorar esse ponto. O baixo nivel de conhecimento em gestao
financeira e lideranca de equipe por parte do empreendedor brasileiro. Muita
gente entra nesse mercado com paixdo, mas sem preparo. E ai, quando o jogo
aperta — como agora —, falta ferramenta, falta analise, falta estratégia. Quem
ndo entende de DRE, margem de contribui¢éo, ponto de equilibrio, fluxo de
caixa... estd jogando no escuro. E quem ndo sabe liderar, treinar, montar time,
vai continuar sofrendo com rotatividade e baixa performance.

A verdade é dura, mas é essa: os amadores estdo perdendo espaco. O mer-
cado ndo perdoa mais improviso. O consumidor estd mais exigente, o custo
esta mais alto, e a concorréncia estd mais preparada. S6 vai ficar de pé quem
operar com inteligéncia e profissionalismo.

mos uma franquia e temos clareza de
que cada canal tem dinamica propria.
Por isso, analisamos semanalmente
toda a estrutura de custos. A gente
trata isso com total responsabilidade:

Delivery: essencial, mas com
estrutura de custo propria
Outra licdo que ficou clara no
poés-pandemia — e refor¢ada na
NRA — ¢é que o delivery virou uma

fonte essencial de faturamento, mas
com uma estrutura de custos pro-
pria que precisa ser entendida. Nao
da pra jogar o preco do saldo direto
nos aplicativos e achar que esta tudo
certo. Frete, taxas de plataforma,
embalagens, tempo de preparo, tudo
isso muda. Quem ndo acompanha
isso de perto acaba vendendo sem
margem — ou até com prejuizo.

Na Chefinhos, nossa marca de
pastel gourmet, isso virou rotina. So-

entendemos a precifica¢ao correta de
cada canal, as margens ideais para
cada linha do negdcio, e tomamos
decisdes com base em numeros —
ndo no feeling.

E esse tipo de controle que per-
mite que o negocio cres¢a de forma
saudavel e segura, especialmente
num cenario instavel como o atual.

Na Althera Franchising, nossa
consultoria especializada para fran-
queadoras, realizamos esse traba-

RESTAU RANT
ASSOCIATI

“Para quem vive o food
service de verdade
— no balcdo, na
cozinha, no sufoco do
delivery atrasado —
foi impossivel ndo sair
do evento com aquele
sentimento de: ou a
gente se antecipa, ou

fica pra trds”
MATEUS PEREIRA DA SILVA
@soumateus.silva

@altherafranchising
www.altherafranchising.com.br
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lho de estruturacdo financeira com nossos
clientes. Analisamos custos, canais de venda,
margens e resultados de forma detalhada e
consistente. Nosso foco ¢ garantir que cada
decisao estratégica esteja embasada em dados
solidos — e nao apenas em intuigao.

Negocios de alimentagao que vdo pros-
perar daqui pra frente serdo aqueles que
tomarem decisdes baseadas em dados fi-
nanceiros. O tempo da gestao por achismo
ja passou. Quem quiser crescer com segu-
ranga vai precisar investir em conhecimento,
estrutura e controle.

A tecnologia virou braco direito

O que mais me chamou aten¢do na NRA
SHOW 25 foi como a tecnologia deixou de
ser um “plus” e passou a ser parte essencial
da operagao. Desde equipamentos inteligen-
tes que controlam a temperatura e evitam
desperdicio até sistemas que avisam quando
¢ hora de repor o estoque — tudo conectado,
tudo otimizado.
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E a inteligéncia artificial entrou com
forga total. Vi cases em que a IA estd
sendo usada para:

« Aumentar o ticket médio, sugerindo
complementos personalizados com base

no historico de pedidos do cliente;

« Melhorar a gestao de estoque, prevendo
com precisdo o consumo de cada item e
evitando tanto falta quanto excesso;

« Otimizar a operagdo, identificando gargalos
em tempo real e indicando melhorias, como
realocar equipe ou reordenar processos.

Para quem acha que isso é coisa de
multinacional, aviso: ja tem ferramenta
acessivel, inclusive no Brasil. E o retorno
sobre o investimento vem rapido.

Carddpios mais leves,
pratos mais inteligentes

Uma das maiores tendéncias que vi
foi a busca por comidas mais leves e me-
nos caléricas. Isso ndo é mais modinha: é
realidade. O uso de medicamentos como
Ozempic e similares tem mudado o apetite
de muita gente, especialmente nas classes
A e B. O resultado? Menos consumo, mais
seletividade e uma atencdo maior a rétu-
los, calorias, agticares e gordura.

No Brasil, isso ja estd comecando a
aparecer no comportamento dos clien-
tes — tanto no saldo quanto no delivery.
Quem ainda s6 aposta no “prato cheio”
como valor percebido, pode estar perden-
do uma fatia grande do ptiblico que esta
buscando por opgdes balanceadas, mas
sem abrir mao do sabor.

Agora, uma surpresa (positiva) que eu
ndo esperava: os produtos a base de
plantas evoluiram absurdamente.
E nao estou falando s de hamburguer
de soja sem gosto. To falando de produ-

tos com textura, aroma e sabor melhores
do que muitos de origem animal. Teve
nugget, queijo, sorvete e até bacon ve-
getal que me deixaram de queixo caido.
O mercado plant-based deixou de ser
nicho e virou oportunidade. Isso atende
tanto o publico vegano quanto os flexitaria-
nos — aquele cliente que nao deixou a carne
de vez, mas que topa alternar se o sabor
compensa. No Brasil, esse publico esta cres-
cendo rapido, e o espago para marcas que
entregam sabor com proposito ¢ enorme.

Sustentabilidade,
mas com pé no chéo

Outro ponto forte foi a sustentabili-
dade — mas nao aquela de discurso vazio.
L4 fora, ja virou parte da conta. Embala-
gem sustentdvel que pesa menos, ocupa
menos espaco e custa menos. Ingredien-
tes com menor impacto ambiental, mas
com boa aceita¢do. Tudo isso sendo feito
com foco no resultado.

No Brasil, muita gente ainda acha
que sustentabilidade ¢ s6 gasto. Mas a
verdade é que, se for bem implementado,
dd para reduzir custos e agradar o cliente
a0 mesmo tempo. SO precisa parar de
pensar no curto prazo e enxergar isso
como investimento.

Personalizagdo e
promocgées mais inteligentes
Outro movimento claro é o da per-
sonalizagdo. Nao s6 em montar pratos
do jeito que o cliente quer, mas em usar
dados para oferecer o produto certo,
para o cliente certo, na hora certa. Isso
vale para promogdes, combos, combos
dinamicos, ofertas relampago e até sis-
temas de fidelidade.
Isso é ouro no delivery, inclusive no
Brasil. A tecnologia ja estd al — o que
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falta é o operador aprender a usar de
forma estratégica. E, de novo, a IA entra
como aliada.

Franquias: um pilar sélido,
mas que exige adaptac¢ao

O modelo de franquias continua sen-
do um dos pilares do setor de alimentagao.
No Brasil, 0 segmento representa 34% de
todas as franquias no pais, com destaque
para restaurantes, fast foods, sorveterias
e acais. Em 2024, o mercado de franquias
brasileiro superou expectativas e registrou
um crescimento de 13,5%, chegando a R$
273,08 bilhdes.

Nos Estados Unidos, o franchising
também segue em expansio. Espera-se
que o numero de marcas de franquias
dos EUA operando internacionalmente
ultrapasse 50 mil unidades, com um no-
tdvel aumento da expansao para mercados
emergentes na Asia e na América Latina.

Porém, mesmo gigantes como o
McDonald ‘s enfrentam desafios. No pri-
meiro trimestre de 2025, a rede registrou

VAREJO & ALIMENTACAQ

uma queda de 3,6% nas vendas nos EUA, o
pior resultado desde 2020. A diminuicéo foi
atribuida a redu¢ao no niimero de clientes,
especialmente entre consumidores de baixa
e média renda, impactados por incertezas
econdmicas e inflagio.

Conclusdo: o futuro jd estd rolando

O mercado estd mudando — rapido. E, ao
contrario do que muita gente pensa, o Brasil
ndo estd imune a isso. Estamos enfrentando
inflagdo, queda no consumo, falta de méao de
obra e, a0 mesmo tempo, um cliente cada
vez mais exigente, mais digital e com novos
habitos alimentares.

O que vi na NRA 2025 me fez entender
que o futuro ndo é s6 para grandes redes. E
para quem esta disposto a adaptar, testar e
profissionalizar de verdade. Seja no pastel,
na marmita fit, no hamburguer artesanal ou
no self-service.

Nio tem mais espago pra achismo. Ou a
gente opera com inteligéncia, ou 0 mercado
atropela. E a boa noticia é que da para fazer
isso com as ferramentas que ja existem —
muitas delas acessiveis, aqui no Brasil.
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‘Franquia néo
é atalho para
o sucesso. E
um modelo de
negocio com
vantagens
reais, mas que
exige preparo,
andlise e decisdo
consciente’

*Renata Pin é advogada especialista
em Direito Empresarial, atua
diretamente na definicdo de
estratégias e elaboracao de

documentos relacionados a canais
de distribuicdo como franquia e
licenciamento. Autora de livros
e artigos relacionados ao Direito
Empresarial. Professora de MBA em
Direito Empresarial Aplicado ao
Sistema de Franchising pela UNEED.

www.ribeiropin.com.br
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Comprei um
sonho e estou
vivendo um
pesadelo

por Renata Pin*

<«

Comprei um sonho e estou vivendo um pesadelo.”
Foi assim que um cliente me procurou, apos investir em
uma franquia que, em poucos meses, revelou-se muito
diferente do que prometia. Sem suporte, sem organiza-
¢do, com uma franqueadora inexperiente e um modelo de
negécio mal estruturado, ele se viu sozinho, preso a um
contrato rigido e com o sentimento de ter sido enganado.
Infelizmente, esse ndo é um caso isolado.

Muitas pessoas ainda acreditam que comprar uma
franquia é uma escolha segura por natureza — como se
o simples fato de o negécio ser “franqueado” garantisse
sucesso. Mas nao é assim. Existem boas franquias, bem
estruturadas, com marcas sdlidas e suporte efetivo. E
existem outras que vendem promessas, mas nao tém
base concreta para sustenta-las. O problema é que, na
ansiedade de empreender, alguns candidatos pulam eta-
pas fundamentais e, pior, ndo buscam o suporte técnico
necessario para tomar uma decisdo tdo importante.

Antes de investir, é preciso mais do que entusiasmo.
E necessdrio planejamento. Isso come¢a com uma ana-
lise honesta do proprio perfil: o que vocé busca, no que
acredita, com o que se sente confortavel. A partir dai,
vem a etapa critica: investigar a franqueadora, entender
o modelo de negécio, estudar a Circular de Oferta de
Franquia e o contrato com aten¢do — e, principalmente,

contar com um profissional especializado
que possa ajudar a interpretar riscos,
identificar omissoes e levantar as pergun-
tas certas antes da assinatura.

Quando sou contratada para esse tipo
de andlise, minha funcéo vai além de “ler o
contrato”. Eu ajudo o candidato a entender
0S cOmpromissos reais que estd assumin-
do, as obrigagdes, os custos ocultos, os
pontos frageis do modelo e os riscos que
ndo estao explicitos. Em muitos casos, s6
apos essa conversa o futuro franqueado se
da conta de que ha mais davidas do que
certezas — e ¢ justamente ai que ele per-
cebe se esta diante de um bom negdcio...
ou apenas de um bom discurso.

E comum que, ao levar questiona-
mentos para a franqueadora, o candidato
perceba que faltam respostas consisten-
tes. A falta de preparo para lidar com
perguntas técnicas ou a auséncia de
informagoes basicas é um alerta valioso.
E, entre os clientes que nos procuram
antes da compra, ndo sdo poucos os que
desistem da negociagdo — nao da ideia
de franquear, mas daquela franqueadora

www.revistafranquia.com.br
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especifica. E isso é 6timo. Melhor desistir
atempo do que descobrir tarde demais que
o sonho era, na verdade, uma armadilha.

Do lado das franqueadoras, contratos
transparentes e bem estruturados sao
igualmente fundamentais. Eles oferecem
a clareza necessaria para construir uma
relacao de confianga e garantir seguranca
para ambos os lados. Como advogada, re-
comendo — e fico sinceramente satisfeita
— quando recebo documentos que refle-
tem profissionalismo, responsabilidade
e boa-fé. H4, sim, muitas franqueadoras
sérias no mercado, comprometidas com
a entrega de um modelo sdlido e com o
sucesso dos seus franqueados. E ¢ justa-
mente esse tipo de parceria que deve ser
buscada e valorizada.

Franquia nao é atalho para o sucesso.
E um modelo de negdcio com vantagens
reais, mas que exige preparo, analise e
decisdo consciente. Quem se cerca de boas
informacdes e da assessoria adequada,
aumenta — e muito — as chances de viver
o sonho que imaginou, e ndo um pesadelo
que poderia ter sido evitado.
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O que NAO FAZER na hora de escolher sua franquia
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por Silvio Costa*

O franchising brasileiro ¢ uma vitrine de oportunidades. Dados da ABF - Associagdo
Brasileira de Franchising, mostram que o setor cresce ano apds ano, movimentando bilhoes de
reais e gerando milhares de empregos diretos e indiretos. E, sem dtvida, um modelo de negécio
consolidado, testado e com alto potencial de sucesso. Mas... nem tudo sdo flores. Este artigo
nao ¢ para desestimular quem deseja investir em uma franquia. Pelo contrario: é um convite
a consciéncia e ao planejamento. A seguir, vocé encontrara um guia direto sobre o que nao
fazer quando estiver em busca da franquia ideal.

1. Néo se encante apenas com o estande
bonito ou o discurso de vendas Feiras como
a ABF Expo sdo experiéncias sensoriais: luzes,
brindes, sorrisos e niimeros impressionantes. Mas
lembre-se: aquele estande impactante é, em muitos
casos, fruto de uma excelente equipe de marketing
— ndo necessariamente de uma rede solida.

Naéo tome decisdes com base na emocao. Colete
materiais, tire davidas, mas leve a proposta para
casa, estude, pesquise e compare.

2. Néo pule a leitura da COF (Circular
de Oferta de Franquia) A COF ¢ um
documento juridico obrigatério e riquissimo
em informacdes. Ld vocé encontra dados
financeiros, historicos de franqueados,
pendéncias judiciais, obrigagdes contratuais,
taxas e muito mais.

Ignorar a COF ¢ como assinar um contrato sem
ler as letras miudas. Se tiver duvidas, leve para
um advogado especializado em franchising.

3. Nio deixe de conversar com franqueados
da rede A franqueadora é uma parte
interessada. Os franqueados, por sua vez, vivem
o diaa dia da operagdo. E fundamental conversar
com franqueados atuais e ex-franqueados, para
ouvir relatos reais, entender os desafios e validar
promessas feitas durante a venda.

Se a franqueadora impde restricoes para esse
contato, desconfie.

4. Ndo ignore o seu prprio perfil
empreendedor Nem toda franquia é para
qualquer pessoa. Hd modelos que exigem
dedicagdo integral, outros que funcionam
melhor com perfil comercial agressivo ou
conhecimento técnico prévio.

Franquia néo é sindnimo de renda passiva
ou negocio automatico. E preciso afini-
dade com o segmento e disposi¢do para
seguir processos.

5. Nio acredite em promessas de
“retorno garantido” Franquia nio ¢
investimento financeiro, é negdcio real
com riscos reais. Projegdes de retorno sao
apenas estimativas. Desconfie de prazos
extremamente curtos para retorno ou
ganhos elevados com pouco esforco.

No franchising integro, nao ha atalhos —
ha trabalho, método e gestao.

6. Ndo ignore a estrutura e o suporte da

franqueadora Vocé nio estd comprando
apenas uma marca, mas também um
pacote de suporte: treinamento, marketing,
tecnologia, consultoria. Avalie com atengdo
se a franqueadora tem estrutura real para
entregar o que promete.

Pesquise o historico da empresa, equipe
envolvida e recursos oferecidos.

7. Nio esqueca de fazer conta — e simular
cendrios ruins Monte um DRE (Demonstrativo
de Resultados) simulado, considerando despesas
operacionais, capital de giro e sazonalidade. Inclua
também cenarios pessimistas: e se vender 30% menos
do que o esperado? O negdcio ainda sobrevive?
Planejamento financeiro é a vacina contra a
frustracao.

8. Ndo assine nada sem entender todas as
cldusulas O contrato de franquia é complexo e cheio
de implicagoes juridicas. Ele define, entre outras coisas,
o prazo de vigéncia, obrigacdes, penalidades e formas
de renovacdo ou rescisio.

Conte com apoio juridico especializado antes de
assinar qualquer documento.

9. Nio ignore sua intuicio — mas também ndo
decida com base so nela O “feeling” é importante,
mas deve ser complementado por dados, estudos,
analises e recomendagdes de especialistas.

Comprar uma franquia é um passo estratégico, nao
uma compra por impulso.

Ainformacgao é sua melhor aliada
O franchising ¢, sim, um modelo seguro, estruturado e
com grandes chances de sucesso — desde que vocé faca
sua parte como investidor. Pesquise, questione, compare.
Nao compre promessas. Compre um modelo validado,
com suporte real, que faga sentido para o seu perfil e
para o seu momento de vida.

A ABF Franchising Expo é uma excelente opor-
tunidade para encontrar esse modelo ideal. Mas
lembre-se: a feira termina em alguns dias, sua de-
cisdo dura anos. Escolha com responsabilidade.

www.revistafranquia.com.br

FRANCHISING POR DENTRO

ATENCAO
Aproveite as
oportunidades
maior feira de
franquias do
mundo

FRANCHISING

ABF EXPO

VEJATODOS OS
EXPOSITORES
DIVIDIDOS POR NiVEL
DE INVESTIMENTO

*SILVIO S. N. COSTA,

especialista em formatacao e
expansao de redes de franquias
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APRENDIZADO
Gestao de

CRISES no
franchising

Quando a reputacdo racha: a lerdeza e o siléncio custam caro.
Mesmo gigantes do franchising nos ultimos dias escancararam
a auséncia de planos de resposta rdpida, didlogo claro com
franqueados e acdes transparentes diante do publico — um
erro que serve de alerta vermelho para todo o mercado

Segundo numeros da ABF (Associa-
¢do Brasileira de Franchising), no primei-
ro trimestre deste ano, as redes de fran-
quias registraram um avango de 8,9% na
receita em comparagao a0 mesmo periodo
de 2024, atingindo R$ 65,967 bilhdes. No
acumulado dos ltimos 12 meses, o setor
apresentou um crescimento ainda mais
expressivo, de 11,2%, com faturamento
superior a R$ 278 bilhdes. Os dados sao da
Pesquisa Trimestral de Desempenho do
setor de franquias realizada pela entidade.
Um mercado forte, que abrange muitos
segmentos de negocios.

“Acompanho de perto o franchising
no Brasil e no mundo ja ha quase 30 anos.
Testemunhei grandes marcas sumirem do
mercado. Outras, crescerem de forma sus-
tentavel e profissional. A cada dia percebo

a preocupagao dos profissionais envolvidos
no sistema em aprender e incorporar em
suas redes o que ha de melhor para criar
um ambiente de ‘ganha-ganha’ para todos os
envolvidos na cadeia de uma franqueadora.
Tenho muito orgulho em ver empresarios ti-
dos como ‘gurus’ em seus negdcios, prontos
para aprender, sempre. Com a humildade
de entender que existe espago para ouvir,
mudar, melhorar e realinhar rotas. Esta ¢,
sem duvida, a maioria do franchising que da
certo’, relata Denise Dip, diretora publisher
da Revista Franquia, ecossistema de comu-
nicagdo que apoia e incentiva as franquias
no Brasil hd mais de 25 anos.

Recentemente acompanhamos na web
e em varios canais da grande midia, rela-
tos de problemas em redes de franquias
que sao protagonistas em seus segmentos.

www.revistafranquia.com.br

Pelo porte das marcas, gigantes no
franchising, essa repercussdo tomou
um tamanho imenso e uma coisa ficou
muito clara: ndo tivemos as respostas
que precisavam ter sido ouvidas. Para o
setor, os episodios funcionaram como
um grande alerta: em um mercado
hiperconectado e avido por respostas
rapidas, ndo basta ter bons produtos ou
capilaridade invej4vel. E preciso estar
pronto para proteger o principal ativo
da marca — a conflanga — com pro-
cessos ageis, transparentes e alinhados
em toda a cadeia.

Faltaram respostas rdpidas

O recente desgaste de imagem
vivido por gigantes do franchising
como a OdontoCompany, maior rede
de clinicas odontoldgicas do pais, e
Cacau Show, lider disparada no seg-
mento de chocolates finos, acenderam
o sinal vermelho em todo o setor. A
lentiddo em se posicionar, a comu-
nicagdo truncada com franqueados
e consumidores e a aparente falta
de um protocolo interno estrutura-
do para lidar com situagdes criticas

transformaram episodios localizados
em um problema nacional de imagem.
Assim, deixou exposta uma fragilidade
que poucas redes admitem publicamen-
te: a falta de preparo para gerenciar cri-
ses reputacionais. O fato evidencia como
até marcas consolidadas podem tropegar
quando ndo possuem uma estratégia ro-
busta de gestao de crises — tanto interna,
junto a sua rede, quanto externa, para o
consumidor final.

Comunicar é preciso

“O franchising tem uma vulnera-
bilidade extra: ele depende de centenas
ou milhares de operadores locais que
carregam a marca no peito. Se nao hou-
ver uma diretriz clara e uma linha direta
de apoio, o dano reputacional escala
muito rapido’, alerta Paulo Solmucci,
presidente da Abrasel, que acompanha
de perto o franchising de food service.
Ja para Carla Borges, especialista em
gestao de crises e professora da ESPM, a
principal ligdo que fica para o mercado
¢ a importancia de investir antecipada-
mente em planos de prevengao e resposta.

DICA1 Crisendo avisa— Tenhaumplano antes que elachegue
‘Toda rede deve ter um protocolo de gestao de crise, com papéis definidos,
canais de resposta preparados e mensagens orientadas. A falta de planejamento
pode transformar um problema pontual em um desastre de marca’

Checklist minimo: comité de crise, porta-voz treinado,
orientagdes para franqueados e modelos de resposta publica
prontos para diferentes tipos de incidentes.
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DI€A2 Transparéncia e
velocidade valem mais
que a versdo perfeita
‘O siléncio prolongado é o que
mais desgasta a confianga. Em
tempos de redes sociais, o tempo
da marca nao pode ser maior que
o tempo da audiéncia. Responder
rapido, mesmo que com uma po-
sicdo preliminar, é essencial.

DIRETO E RAPIDO:
Ndo espere ter todas as
respostas. Reconheg¢a a
situagdo, mostre que estd
agindo e mantenha a rede e o
publico informados.

“Nao adianta pensar s6 no manual de
operagdes do dia a dia. Hoje o manual de
gestdo de crises é tdo essencial quanto o de
boas praticas operacionais. E precisa pre-
ver como falar com franqueados e consu-
midores em cada cendrio possivel’, afirma.
Segundo levantamento recente da consul-
toria Bites, crises de imagem que viralizam
nas redes podem provocar uma queda
média de 22% no engajamento positivo da
marca nos trés meses subsequentes, além
de abrir espago para concorrentes avan-
¢arem no ‘share of mind’ do consumidor.
Esses episddios recentes mostraram, na
pratica, como uma reagdo lenta e pouco
transparente pode custar caro — nao
apenas em vendas, mas principalmente
na confianca que levou décadas para
ser construida.
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Os ‘grandes’ e o franchising

Segundo Daniel Bernard, da Netplan
Consultoria, especializada em franquias,
alguns pontos sobre redes do patamar da
Cacau Show e também da OdontoCompany,
como exemplos, podem ser ponderados: “a
Cacau Show, dias antes da ‘crise’ ser ampla-
mente viralizada nas redes sociais e na midia
em geral, publicou uma noticia que tinha a
meta de desenvolver um milhao de reven-
dedores, frente aos mais de 180 mil que ja
operam nesse canal, ligados as mais de 4.700
unidades franqueadas. “Tecnicamente, a
meu ver, isso pode estar ativando a percep-
¢ao de um problema que redes que crescem
muito podem, eventualmente, enfrentar.
Uma reagdo negativa entre seus franque-
ados: o canibalismo dentro da rede, ou
intrabrand competition. Problema que pode
ficar agravado com outra reagdo, porque a
rede opera com a exclusividade de forneci-
mento, ou seja, se o franqueado pagou para
ser um ponto exclusivo de venda da marca,
e ndo pode diversificar o abastecimento de
sua unidade com outras marcas, ele sente
que esta sofrendo o chamado one supply
risk. Com tantos outros canais podendo
vender seus produtos, o franqueado sente
que esta sendo prejudicado. Esses conceitos
do franchising sdo muito comuns em redes
americanas, que ja lidam com mais frequ-
éncia com os ‘remédios’ para essas dores,
que podem estar causando a insatisfacdo
em um percentual dos franqueados desses
exemplos. E, nesse caso, mesmo se olhar-
mos para numeros pequenos, como 5%
ou 10%, estamos computando um grupo
de mais ou menos duzentos insatisfeitos
se manifestando.” O especialista ainda
ressalta que esses e outros casos devem ser
tratados com uma dose de transparéncia
e comunicagdo clara extra.
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O porta-voz e as respostas?

José Carlos Semenzato, como
um dos principais nomes do Grupo
SMZTO e investidor da OdontoCom-
pany, tem uma presenca notavel nas re-
des sociais (principalmente Instagram
e LinkedIn), onde costuma comparti-
lhar insights sobre empreendedorismo,
franquias e o sucesso de seus negocios.
No entanto, em relacdo as dentncias e
a crise especifica da OdontoCompany,
as postagens de Semenzato nas redes
sociais tendem a ser mais indiretas e
focadas em aspectos positivos da em-
presa e do setor, em vez de abordar de
frente as acusagoes dos franqueados.
Ele geralmente opta por um tom de
otimismo, resiliéncia e visao de futu-
ro, muitas vezes em comunicados de
imprensa ou em entrevistas.

E dificil encontrar um “trecho
retirado” de suas redes sociais que
diretamente “responda” as acusagodes
detalhadas dos franqueados (como
cobrancas abusivas, saturacdo de
mercado ou falta de suporte). O que
se vé sdo mensagens que buscam
reforcar a solidez e o crescimento da
OdontoCompany. A estratégia parece
ser a de manter a imagem de solidez e
crescimento, preferindo comunicagdes
mais formais (como comunicados a
imprensa ou entrevistas) quando hd
necessidade de se posicionar sobre
temas mais sensiveis.

No entanto, é possivel encontrar
trechos em posts mais recentes (con-
siderando o periodo de 2024 para ca)
que, indiretamente, buscam reforgar a
resiliéncia e a forca da rede, em meio
a um cenario de desafios.

FRANCHISING POR DENTRO

Trecho extraido das redes sociais.
Post recente (com base no padrdo de
comunicagdo de Semenzato):

“Mais uma semana de muito trabalho e
conquistas aqui no Grupo SMZT0! Nossa
visdo é clara: democratizar o acesso a
servicos de qualidade e transformar

vidas através do empreendedorismo. A
OdontoCompany, por exemplo, seque

sua missdo de levar satde bucal para
milhées de brasileiros, consolidando nossa
lideranca no setor. E inspirador ver o
impacto positivo que geramos diariamente!
Juntos, continuamos construindo um
futuro de sucesso e oportunidades para
todos os nossos parceiros e franqueados.”

José Carlos Semenzato, Grupo SMZTO
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DI€A3 Franqueado é parte da solu¢do — néo do problema

‘Em momentos de crise, o franqueado deve ser o primeiro a ser informado

e o melhor orientado possivel. Sem suporte, ele pode reagir por conta pro-
pria, o que gera ruido, desinformacao e exposi¢ao adicional da marca..

Invista em canais internos dgeis: WhatsApp, intranet,

comunicados em tempo real. Também é importante treinar

reqularmente sobre conduta em redes sociais e contato com
imprensa/local.

Alexandre Costa, fundador e CEO O depoimento rejeita categori-
da Cacau Show, assinou carta aberta | camente as acusagdes, transmitin-
aos colaboradores e também aos fran- | do confianca e tomada de posicéo.
queados. A questdo grave é que esse | Apelaaunido e transparéncia, reforcando
posicionamento veio somente alguns | ocompromisso com valores como “serie-
dias depois das dentincias de franquea- | dade”, “unicidade” e “verdade”
dos e ex-colaboradores sobre acusagoes Com uma narrativa de resiliéncia —
publicas graves, incluindo relatos de | “sairemos mais fortes e unidos”
ambiente autoritario e praticas que ge-

Veja trechos, abaixo.
raram abertura de inquérito pelo MPT. )

Querido(a) franqueado(a),

Espero que tenham retornado bem apds a nossa deliciosa Con-
ven¢do Nacional de Vendas. Foi uma alegria ter vocés conosco e
termos vivido momentos tdo especiais.

Nos ult/mos dias, algumas matérias circularam na midia com inter-
pretagdes e alegagdes que ndo representam quem somos, e tenho no¢do
de como isso pode gerar preocupagdes. Quero refor¢ar que, nesses
37 anos de histdria, sempre buscamos estar ao lado de cada um
de vocés, com uma comunicagdo aberta e transparente, para
enfrentar desafios e celebrar conquistas.

Se hoje somos a maior rede de chocolates finos do mundo

e a maior franqueadora do Brasil, é porque nunca abrimos
mado do que realmente importa: ética, confianga, respeito e,
acima de tudo, a conexdo verdadeira com vocé e seu negdcio.

www.revistafranquia.com.br

I EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE—————
MERCADO

FRANCHISING POR DENTRO

Além da carta oficial da Cacau Show, que publicamos um
trecho ao lado, na fala de Alexandre Costa, CEO da marca, abri-
mos espago para a empresa, mas nao obtivemos retorno oficial
do comiteé de crise da Cacau Show até o fechamento desta edicao.

Abaixo, trecho extraido das redes sociais. Varios profission-
ais que fazem parte da equipe da franqueadora hoje, ou que
ja fizeram, publicaram depoimentos sobre o caso, dando seu
relato pessoal sobre suas experiéncias na empresa:

Arlan Roque, Diretor de Expansdo na Cacau Show publicou em suas redes
sociais: “sobre verdades, ruidos e a forca do franchising. Nos ultimos dias, li com
atengdo manifestagdes de franqueados, consultores e diversas pessoas sobre o
sistema de franquias, inclusive da Cacau Show, marca a qual me dedico hd mais
de 20 anos, com clareza do que existe, ndo existe e do que precisa ser evoluido e o
quanto existe de solidez no negdcio.

Segundo o especialista, “franquias ndo sdo férmulas mdgicas. Sdo negdcios reais,
tocados por pessoas reais, em mercados cada vez mais desafiadores. Como toda
rela¢do de longo prazo, envolvem ajustes, tensdes e aprendizados.

0 que acredito: o franchising é uma das formas mais poderosas de empreender em
rede, com troca, parceria e verdade.

Minha trajetdria comegou como consultor de campo. Escutei muito, aprendi mais
ainda. Em cada loja, construi valor com quem estava na linha de frente. Passei por
comercial, logistica, treinamento e expansdo. 0 que aprendi?

Nenhuma rede se sustenta sem respeito mutuo, transparéncia e evolugdo continua.

Criticas surgem. Algumas ferem. Qutras fazem pensar. Importante separar o que é
legitimo do que é ruido e evoluir com tudo.

Sigo com 0 mesmo propdsito: Fortalecer quem acredita
em uma marca e deposita seu sonho nela. Falo
como executivo, educador, palestrante e mais
recentemente um trabalho com muita alma e
verdade, que envolveu diversos franqueados de
diferentes redes e segmentos, reunidos no livro
‘Empreendedores de Coragdo’

0 franchising é minha paixdo. E meu compromisso
seque firme: Ajudar a realizar sonhos.

Vamos juntos. Ouvindo. Evoluindo. Compartilhando.
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REPUTACAO DE MARCA

E O “ANTI-FRANCHISING”

‘Em um mercado cada vez mais competitivo e transparente, a
reputagdo de uma marca ndao é apenas um ativo intangivel,
é um dos principais pilares que sustentam a longevidade e a

relevdncia de uma rede de franquias’

por Jodo Cdnovas*

Independente do seu tamanho,
uma franqueadora nao pode negli-
genciar a percepgdo que franquea-
dos, consumidores, investidores e
o mercado como um todo tém da
marca. A reputagdo no franchising
¢ formada no dia a dia, na convivén-
cia entre franqueador e franqueado,
na qualidade do suporte, na entrega
de valor e, acima de tudo, na trans-
paréncia das relagdes. Recentemente, presenciamos uma série de crises de credibilidade
envolvendo redes de franquias no Brasil. Dentncias, insatisfagdes internas, ruidos de
comunicagdo e redes sociais escancarando problemas que antes ficavam entre “quatro
paredes”. A verdade é que esse tipo de situa¢do ndo é nova no mercado de franquias.
Sempre existiu e, infelizmente, sempre existird. O que muda é o quanto as marcas estao
preparadas (ou ndo) para prevenir e mitigar essas crises.

A reputagdo da marca deve ser tratada como uma estratégia de gestao de rede, e nao
como uma ag¢do pontual de marketing. Franqueadoras precisam entender que a insa-
tisfacdo dentro da rede é um indicador poderoso, e que nio se resolve com campanhas
publicitarias, mas com escuta ativa, ajustes reais e relagdes verdadeiras.

Nunca uma rede estara 100% satisfeita com seu franqueador.
Isso é natural. Existem divergéncias de opinido, interpretagdes
distintas, expectativas desalinhadas. Porém, existem cami-
nhos para construir um relacionamento solido, transparente
e sustentavel. E é justamente essa relagdo que garante a
reputagdo da marca mesmo em momentos de turbuléncia.

Mas como garantir uma reputagao de marca sustentdvel

| — w em uma rede? Vamos explorar alguns pilares.

*JOAO CANOVAS é mentor em Gestao de franquias com mais de 31
redes atendidas e mais de 20 mil horas de consultoria prestada

Transparéncia de Processos: O
primeiro passo é documentar e divulgar de
forma clara os processos internos, o que é
responsabilidade do franqueador e o que
¢ responsabilidade do franqueado. Um
bom manual operacional é essencial, mas
nao suficiente. Ferramentas como portais
do franqueado, sistemas de auditoria,
relatorios compartilhados e indicadores de
desempenho sdo fundamentais para tornar
tudo visivel e auditavel.

Governanca  Participativa:  Criar
comités de franqueados, ouvir sugestoes e
criticas, permitir participacdo em decisdes
estratégicas e manter canais diretos de
didlogo ndo s6 demonstra maturidade,
como fortalece o compromisso do
franqueado com a rede.

Comunica¢do Ativa e Frequente:
O siléncio ¢ um dos maiores inimigos da
reputagdo de uma marca. Franqueadoras
precisam  manter uma agenda de
comunicagdo com franqueados, com
boletins, relatorios, encontros virtuais,
pesquisas de satisfacdo e canais abertos para
feedback. A comunicagdo deve ser de méo
dupla, com escuta ativa e resposta rapida.

Relacionamento Humanizado: Atras
de cada unidade franqueada existe uma
pessoa. Alguém que investiu, que tem sonhos,
medos, limitagdes. Um relacionamento frio,
burocrético e distante, mina esta confianga.
O franqueador precisa ser acessivel,
presente, empatico e sensivel a realidade
do franqueado. Esse é um dos principais
diferenciais de redes que conseguem manter
sua reputacio mesmo sob pressao.

www.revistafranquia.com.br

TRANSPARENCIA & ACAQ POSITIVA

Gestdo de Crise Proativa: Toda rede
estd sujeita a enfrentar problemas. O que
diferencia ¢ a postura diante da crise.
Ter um plano de contingéncia, um time
preparado para lidar com situagdes de crise,
agir com rapidez e honestidade ¢é essencial
para que a reputagdo no seja destruida por
um episodio isolado.

Trabalho Conjunto Franqueador-
franqueado:  Franqueados sio  os
principais embaixadores da marca. Quando
estdo satisfeitos, defendem, promovem
e fortalecem a reputagio da rede. Por
isso, ¢ papel do franqueador valorizar
essa relacdo, ouvir as dores e reconhecer
os acertos. A reputacdo da marca é uma
construgdo coletiva.

No final das contas, estamos lidando
com pessoas. E as pessoas tém expectati-
vas, sentimentos e limites. Quanto mais
madura for a relagdo entre franqueador e
franqueado, mais forte sera a reputagdo da
marca. Néo se trata apenas de aparéncia,
mas de consisténcia. De alinhamento entre
o discurso e a pratica.

O “anti-franchising” é justamente o
oposto disso. E a desarticulacio da rede, a
perda da confian¢a mutua, a erosdo da re-
putagdo a partir de falhas bésicas de relagdo.

Portanto, que cada
franqueador entenda:
reputagdo nao se com-
pra, se constroi. Com
tempo, com coeréncia
e principalmente com
relacoes de verdade.

APONTE SEU CELULAR

Pode me chamar no
WhatsApp

@ novaeraestrategia
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PONTO DE VENDA

PONTO DE VENDA FORA DA CURVA
Sair do tradicional é a melhor estratégia?

Aeroportos, hospitais, hubs urbanos, rodovidrias, estagées de
metré: redes e especialistas mostram como os pontos de venda ndo
convencionais estdo se tornando os novos ‘hotspots’ do franchising.

Veja os pontos fortes e fracos dessa estratégia

60

Por muito tempo, a maxima no varejo era clara: o ponto em sho-
ppings, ruas de grande fluxo, galerias e centros comerciais dominaram
o mapa da expansdo de franquias. Mas o cendrio esta mudando.

Frente a saturacdo dos espacos tradicionais, ao alto custo de ocupagio e a
busca por diferencia¢do competitiva, um novo caminho vem ganhando
forca: os pontos de venda ndo convencionais. Falamos com quem esta
nalinha de frente dessa transformagao — Mario Goldberg, especia-
lista em formatacdo de franquias e inteligéncia de ponto comer-

cial e, com algumas redes que ja migraram para novas estratégias.
O resultado é uma visdao completa sobre oportunidades, riscos, van-
tagens e desafios desse modelo de expansao fora da rota tradicional.

Edu Montejano é multifranquea-
do Chilli Beans e opera todas suas uni-
dades dentro de aeroportos. Para ele, o
ambiente oferece o cendrio ideal para a
proposta da marca: alto impacto visual,
apelo de impulso e experiéncia rapida.
“Nos aeroportos, o cliente estd em transito,
esperando ou circulando com tempo livre
— e isso cria uma excelente oportunidade
de venda. O publico ¢ qualificado, o fluxo é
constante e a loja se destaca mais do que em
um shopping saturado’, conta.

Segundo Edu, o ticket médio é mais alto
e avisibilidade da marca cresce exponencial-
mente. Apesar das exigéncias operacionais,
como controle de seguranga, contratos espe-
cificos e horarios estendidos, os resultados
superam os desafios.

No setor farmacéutico, a Farmelhor
aposta em espacos alternativos como
aeroportos, hospitais, clinicas e hubs ur-
banos. A légica é atender o consumidor
no momento e local onde ele mais pre-

cisa de conveniéncia e aces-
so rapido a produtos essenciais.

Os especialistas do setor garantem, o
comportamento de compra mudou. Hoje,
a farmacia tem um papel muito mais
funcional e imediato. Ao estar em locais
estratégicos de fluxo, a marca se posicio-
na como solu¢do — e nido como destino.
Além disso, muitos desses locais ndo con-
vencionais tém menos concorréncia direta
e proporcionam visibilidade continua, com
potencial de alavancar a imagem da rede e
gerar fidelizagao.

Outros pontos de venda ndo convencionais
também estdo na mira estratégica de algumas
redes e sdo considerados promissores, hoje,
para franquias: eventos e feiras como pontos
temporarios com alta conversdo, universidades,
clubes, academias e até condominios residen-
ciais de alto padrao e corporativos.

0 que faz um ponto néo convencional funcionar?
Para Mario, o crescimento dos pontos nao
convencionais € mais que uma tendéncia: é uma

www.revistafranquia.com.br

VANTAGENS E CUIDADOS

PARN ESCOLHER UM

PONTO NAO
CONVENGIONAL

VANTAGENS
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00
0o

Capilaridade e
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©
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Quiosque em Aeroporto e unidade temporaria em evento

INOVAR

resposta natural ao novo comportamento de consumo.
“O consumidor estd em movimento. Ele quer resolver
suas demandas no caminho, sem precisar mudar sua
rotina para ir até uma loja. Por isso, os pontos que
acompanham o fluxo da vida real — como estacdes,
aeroportos, rodovidrias, universidades, hospitais — ga-
nham relevancia”

Ele explica que esses modelos nao servem para todos
os tipos de negdcios, mas tém grande potencial para mar-
cas com apelo de conveniéncia, consumo répido, forte
identidade ou foco em experiéncia. “O futuro é cada vez
mais hibrido: marcas com presenca no digital, no ponto
tradicional e em formatos ageis, moveis ou estratégicos’.

O especialista explica que negdcios de consumo rapi-
do, conveniéncia, beleza, servicos e alimentagéo tendem
a ter mais aderéncia a esses locais. Ja segmentos cujas
operagdes que exigem mais estrutura fisica tem mais
dificuldade de ajuste. “A descentralizagdo permite mais
capilaridade, presenga em diferentes momentos de vida
e maior proximidade com o consumidor. E importante
que o franqueador elabore um plano de negdcio estrutu-
rado considerando a compatibilidade da operagao com
0 espago, potencial de venda, fluxo e perfil de consumo,
além de testar em formato piloto antes de expandir fora
dos chamados: pontos 6bvios. Em relagdo aos franque-
ados que vao operar nesses locais ndo-convencionas,
¢ fundamental selecionar aqueles com perfil mais em-
preendedor, flexivel e disposto a inovar. A comunicagéo
clara dos resultados e cases de sucesso também ajuda a
reduzir a resisténcia que alguns empreendedores tem a
inovar em pontos de vendas diferenciados.
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237 marcas chanceladas

A certificagdo é conferida a partir de
uma auditoria indepedente que promove
uma pesquisa junto a rede de franqueados
das redes que se inscrevem para a avaliacdo.
A 332 edicdo da principal distin¢do do se-
tor de franquias brasileiro contou com um
numero recorde de 355 franquias inscritas -
352 concorrendo ao Selo e trés participando
apenas da Pesquisa. Ao final do processo,
237 redes foram chanceladas com o SEE,
o equivalente a 67% do total (veja lista
completa no site da entidade: abf.com.br).
A ABF também revelou as marcas que se
destacaram nas quatro categorias: Pleno, Sé-
nior, Master e Mega; homenageou as redes
que somaram mais chancelas ao longo dos
anos; destacou as vencedoras que, além do
proprio SEE, conquistaram também o Selo
Adicional ESG - concedido pelo segundo
ano consecutivo. Dentre as 237 laureadas
com o Selo da ABF, 33 sdo estreantes.

Para Tom Moreira Leite, presidente

da ABF, "inscrever-se para se submeter a
avaliagdo do franqueado é uma atitude lou-
vavel de todas as redes, que merecem todo
nosso reconhecimento. O numero recorde
de marcas inscritas nesta edi¢do do SEF de-
monstra 0 compromisso crescente das redes
de franquias com a qualidade da gestdo, do
relacionamento com seus franqueados e com
a inovagdo em seus modelos de negdcio. E a
partir da Pesquisa, conquistar o Selo de Ex-
celéncia em Franchising é um ativo valoroso
para essas marcas. Parabenizo todas as redes
que se inscreveram e em especial aquelas
que conquistaram o Selo neste ano. Este
reconhecimento é resultado de um trabalho
sério, continuo e alinhado aos principios
que norteiam o franchising de exceléncia
no Brasil. A ABF se orgulha de promover
essa iniciativa que impulsiona o desenvol-
vimento sustentavel do setor e fortalece a
confianca de investidores, empreendedores
e consumidores.”

www.revistafranquia.com.br

De acordo com Sylvia de Moraes
Barros, presidente da Comissdo de Etica
da entidade, "todo o processo de realiza-
¢do do Selo de Exceléncia em Franchising
ABF 2025 revela que o mercado estd cada
vez mais profissional e muito exigente.
O expressivo numero de 33 marcas que
receberam o SEF pela primeira vez é um
indicativo da constante renovacido do
franchising e da importancia do Selo
como instrumento de diferenciacdo das
redes. E nesse sentido, a Pesquisa do
SEF continua sendo o instrumento mais
valioso do mercado, que reconhece as
redes de franquias que se destacam pe-
las melhores praticas do setor. Também
parabenizo todas as marcas que se ins-
creveram e todas que conquistaram essa
honrosa chancela. Vocés sao referéncia
para o franchising brasileiro".

Destaque por categoria e que conquistaram
10,15,20 e 30 SEFs  Quatro categorias
compdem o Selo de Exceléncia em
Franchising da ABF: Pleno: redes

com ao menos 5 franqueados, 10
unidades e 2 anos de atua¢do no
franchising; Sénior: marcas a partir de
15 franqueados, 30 operagdes e 5 anos
no setor; Master: franquias que contam
com pelo menos 30 franqueados, 60
unidades e 10 anos de mercado, e
Mega: formada por redes com 100
franqueados, 200 unidades e a0 menos
15 anos de experiéncia no franchising.
Nesta 332 edi¢ao do Selo, conquistaram
a chancela 66 redes na Pleno, 92 na
Sénior, 56 na Mdster e 23 na Mega.

CHANCELA & DESTAQUES

As marcas homenageadas com um tro-
féu especial por terem se destacado em suas
categorias foram: Spedini Trattoria Expressa
(Alimentacdo), na Pleno; Doutor Sofa (Lim-
peza e Conservagao), na Sénior; World Ten-
nis (Moda) na Méster, e O Boticario (Saude,
Beleza e Bem-Estar) na Mega.

As franquias que atingiram marcos rele-
vantes de reconhecimento — com 10, 15,20
30 Selos de Exceléncia — também receberam
homenagens especiais. Foram elas:

Com 10 Selos: NTW Contabilidade e
Gestao Empresarial, Odontoclinic, Posé e
Suco Bagaco;

Com 15 Selos: Gendai Japanese Fast Food;

Com 20 Selos: Agua Doce Sabores do
Brasil e 5asec;

Com 30 Selos: O Boticario.

Selo Adicional ESG Com o objetivo de
destacar a relevancia e incentivar as boas
praticas de sustentabilidade ambiental,
social e de governanga, a ABF passou
a incluir no SEF 2024 uma avaliacdo
mais aprofundada do bloco ESG
(Environmental, Social and Governance).

Como resultado dessa nova abordagem
mais criteriosa, 19 redes de franquias (ante
17 no ano passado), inscritas em 2025, foram
reconhecidas com o novo Selo Adicional
ESG, além do proprio SEE. Confira: Acuidar,
Agua Doce Cachagaria, Croasonho, Doutor
Sofd, Griletto, Grupo E, Igui, Influx English
School, Jin Jin, Locexpress, Mcdonald 'S,
Montana Grill, O Boticario, Odontotop
Hospital do Dente, Plié, Posé, Rede Cartério
Facil, S6 Multas e Yes!

www.abf.com.br
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PIX AUTOMATICO

novo aliado do varejo e
dos servicos de assinatura

Como esse modelo de pagamento vai permitir parcelar
compras e pagar assinaturas sem cartao de crédito, garantindo
previsibilidade para empresas e facilidade para o consumidor

O sistema financeiro brasi-
leiro deu mais um passo rumo a
digitalizagdo dos pagamentos com
o langamento do PIX Automatico.
A funcionalidade chega ao merca-
do e promete revolucionar a forma
como os consumidores pagam
assinaturas, servicos recorrentes e
até parcelamentos, sem depender
do cartdo de crédito.

De acordo com o Banco Central,
o PIX Automatico permitird auto-
rizar pagamentos periddicos, como
mensalidades, planos de saude, pla-
taformas de streaming, academias,
escolas ou mesmo carnés digitais para
compras parceladas. Tudo isso direta-
mente pela conta bancaria, usando a
infraestrutura do PIX. “E um avanco
que vai dar mais previsibilidade ao
fluxo de caixa das empresas e mais
liberdade ao consumidor, que néo
ficara preso ao limite do cartao ou
sujeito a anuidade e juros rotativos’,
explica Carlos Neto, especialista em
meios de pagamento.

Como funciona? Na pritica, o cliente fard
uma autoriza¢do unica no app do banco
para o débito recorrente, especificando
o valor, periodicidade e o prazo. A
partir dai, o pagamento sera processado
automaticamente na data combinada.
Caso queira, poderd revogar a autorizagdo
a qualquer momento.

A novidade traz uma experiéncia
semelhante ao débito automatico tradi-
cional, mas com o diferencial da instan-
taneidade e do ambiente 100% digital que
o PIX oferece.

Vantagens para o comércio e servigos

V' Reduz inadimpléncia: o paga-
mento cai instantaneamente na conta do
comerciante ou prestador de servico na
data combinada.

V' Dispensa intermedirios: nio
precisa de operadoras de cartao nem de
maquininhas, reduzindo taxas.

v Atende quem ndo tem cartio de
crédito: um mercado potencial gigantes-
co no Brasil.

www.revistafranquia.com.br

v Facilita parcelamentos dire-

tos: empresas podem oferecer planos
parcelados sem depender do cartao,
o que abre oportunidades para fide-
lizar clientes.

Segundo dados da Febraban,
cerca de 40% da populagdo econo-
micamente ativa no Brasil ndo possui
cartdo de crédito ou tem limite baixo.
O PIX Automadtico surge como uma
alternativa para incluir esse publico
em modalidades de consumo que
antes dependiam do plastico.

Vantagens para o consumidor

Para o cliente final, o PIX Au-
tomadtico traz transparéncia e con-
trole. Ele recebe notificagdes, pode
suspender o pagamento e nao corre

MEIOS DE PAGAMENTO

o risco de entrar em juros rotativos,
como acontece com o cartdo. “Essa
ferramenta vai democratizar o acesso
a compras parceladas e servicos de
assinatura. O consumidor ganha mais
autonomia e as empresas, mais segu-
ranga no recebimento’, destaca Neto.

Fique de olho, as institui¢oes fi-
nanceiras ja estao oferecendo a funcio-
nalidade, que promete mudar o jogo
tanto para pequenos negocios quanto
para grandes varejistas e empresas de
servico. Oferecer todos os meios de
pagamento disponiveis para facilitar
a escolha dos consumidores ¢ regra
basica para melhorar a experiéncia
do consumidor no ponto de venda e
principalmente fidelizar os clientes na
sua marca.
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Milky Moo se une a Universal Pictures

Desde a primeira semana de junho, todas as unidades
da rede Milky Moo passaram a oferecer uma experién- [
cia tematica com o milkshake ‘Tempestade’, que passa a
ser apresentado como o shake oficial dos domadores de
dragdes, para celebrar a estreia da releitura live-action

do longa ‘Como Treinar o Seu Dragéo’.

~«_Como parte da campanha, a Milky Moo langa uma

[

_acao especial dentro de seu aplicativo. A mecanica e simples: na compra de dois
y milkshakes de 500 ml, de qualquer sabor, o cliente recebe um par de ingres-

\ +[ sos para o filme. Os pedidos serdo mapeados automaticamente e o0s mgressos
Vas® &

o ¥ cnviados para o endereco cadastrado no app. “Acreditamos que 0 universo de
(" < & ' ‘Como Treinar o Seu Dragao’ dialoga diretamente com a imaginacéo e o esplrlto
h “ de aventura do nosso pubhco Trazer essa atmosfera para dentro das lojas e
» d presentear 0s clientes com mgressos para o filme € uma forma de tornar essa

\:b.' ’4 vivéncia ainda mais marcante”, afirma Lohan Soares, CEO da Milky Moo.

BK no Cinema é de Lei

Burger King® inicia movimento para
reforcar o direito do consumidor nas
salas de cinema. A marca conscientiza
populacdo sobre o direito dos clien-
tes em levar as sessoes suas comidas
preferidas. A acdo inédita do Burger
King® se fundamenta na vedacdo a
venda casada, conforme previsto no
artigo 39, inciso |, do Cédigo de Defesa
do Consumidor. Informa e encoraja o
publico a desfrutar de seus produtos
favoritos durante as exibicdes, como
forma de incentivar o publico a exercer
seu direito e optar pelos combos BK.

Havanna lanca alfajor vegano

Atenta as transfor-
magdes No compor-
tamento do consum-
idor e a crescente
* demanda por alter-
¥ nativas mais con-
: ® scientes e alinhadas
- . 0 a novos estilos de
. % vida, a Havanna am-
.; . plia o portfolio de
alfajores no Brasil
e f. COM Uma Versao iné-
dita: o Alfgjor Vegano. A novidade é um marco
na h|stor|a da marca, que alia sua tradicao de
mais de 85 anos na producdo do icénico doce,
unindo alimentacdo mais saudavel, sem perder
a indulgéncia. O Alfajor Vegano é 100% livre de
ingredientes de origem animal, preparado com
trigo sarraceno, recheio de doce de leite vegetal
exclusivo, com leite de améndoas, e cobertura de
chocolate 70% cacau. O produto é sem gluten
e possui 0 Selo Sin TACC (livre de trigo, aveia,
cevada e centeio).

riachvelo & Riachueio

Riachuelo |° e e

estreia no
TikTok Shop
e reforca sua

estratégia

omnicanal

Unica entre as grandes varejistas de moda nacional, em seu portfalio, a Riachuelo contara
com categorias como vestuério, calcados, bolsas e acessorios, moda esportiva e artigos
de Casa Riachuelo no TikTok Shop. A curadoria de conteldo para a plataforma esta
ancorada em trés frentes principais: live shopping, parcerias com afiliados e influenciad-
ores, e conteldo préprio criado exclusivamente para o aplicativo. Para incentivar a con-
versdo, a marca ofereceré promogdes relampago e cupons exclusivos, além de aproveitar
os incentivos do préprio Tik Tok, como cupons de 20% na primeira compra e 50% em
compras feitas durante transmissdes ao vivo. Mais de 5 mil produtos ja estao disponiveis
no Tik Tok Shop com expans&o continua nas proximas semanas.

LeBron James é o primeiro homem real
a se transformar em Ken

Fotos:Divulgagéo Mattel

Em parceria exclusiva com Barbie®, a edigdo do boneco
da estrela do basquete chegou ao Brasil em meados de
abril. Essa é a primeira vez que é criado um Ken® feito a
semelhanca de um atleta profissional, reconhecendo ain-
fluéncia positiva de LeBron na cultura, na
moda e na comunidade, tornando-o em-
baixador oficial do boneco. Apbs o suces-
so global do filme live-action, que ressig-
nificou o universo da marca, incluindo o
papel do Ken, a Barbie continua expan-
dindo seu alcance para novos publicos.
Atualmente, o segmento que mais cresce no mercado de brinquedos é o
de adultos, e a marca, que sempre teve uma forte base de colecionadores,
apresenta uma nova faceta do Ken — celebrando figuras inspiradoras que
fazem a diferenca no mundo. Antecipando o aniversario de 65 anos do
personagem que sera celebrado em 2026, Barbie da inicio ao conceito de
Kenbassadors™, homenageando homens que inspiram e contribuem com
um futuro melhor para todos. Como parte do lancamento, Barbie fara uma
doacao para a fundagdo LeBron James Family Foundation, que atua na
cidade natal do atleta, Akron (Ohio), contribuindo para ampliar o impacto
positivo na vida das criangas e familias atendidas.
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Giraffas anuncia expansao
internacional pela América
Latina e Chile é o destino inicial

Em uma nova fase na internacionalizacéo
da marca, o Giraffas escolhe como primeiro 3
destino da América Latina, o Chile. O pais " JIRY
relne seguranca juridica, ambiente regu-
latorio estavel e forte afinidade com o con-
ceito de alimentagdo rapida, acessivel e com qualidade. A operacdo seré conduzida por
um parceiro franqueado com exclusividade nacional. O plano de expansao prevé a abertura
de 52 unidades no pafs ao longo de dez anos, comegando por Santiago e, em seguida,
avancando para cidades como Vifia del Mar, Antofagasta e Concepcion. “O Chile oferece
um ambiente maduro, com abertura ao consumo de refeicGes rapidas que entregam valor,
frescor e proteina no prato. E um mercado em que o Giraffas chega com o know-how de
uma rede consolidada no Brasil e com uma proposta que se encaixa no momento atual do
foodservice chileno”, explica Carlos Guerra, CEO e fundador do Giraffas.

A escolha do modelo de franquia com um operador local experiente marca uma mudanca
importante em relacdo a estratégia anterior adotada nos Estados Unidos, onde a rede
atuou com lojas proprias até 2018. “A experiéncia internacional nos trouxe aprendizados
valiosos sobre adaptacdo de cardépio, modelo de negocio e tempo de maturagdo. O novo
ciclo na America Latina comeca com uma estrutura mais sélida e uma parceria que ga-
rante conhecimento de mercado e operagéo eficiente desde o inicio”, completa. Com mais
de 400 unidades, 44 anos de historia e presenca em todas as regides do Brasil, o Giraffas
e reconhecido como uma das marcas mais queridas e solidas do franchising nacional.

De IA para pequenos negdcios a inteligéncia emocional,

Sebrae-SP lanca 13 cursos gratuitos e on-line

Entre os temas estao: Inteligéncia Artificial (IA) na prética para pequenos negacios, Inteligén-
cia Emocional, Renegociacéo de Dividas e diversos assuntos ligados ao marketing. As cargas

horarias variam de duas,
trés, cinco e 15 horas, e
todas as capacitagdes
garantem certificado. As
inscricdes podem  ser
feitas no Vitrine Sebrae
digital.sebraesp.com.br

Cursos em Destaque

cursos na plataforma.

No total, estao dis-
poniveis cerca de 130

Lideres em seus mercados,
Home Angels e Telehelp
anunciam parceria estratégica

A Home Angels, maior rede de cuida-
dores de pessoas da América Latina,
langou iniciativa pioneira firmando par-
ceria estratégica com a TeleHelp, lider
em tecnologia de teleassisténcia. At-
enta as necessidades das familias que
atende, buscou no mercado o melhor
parceiro para estender sua missao de cuidado para alem da presenca fisica de
seus profissionais. A alianca com a TeleHelp permite que cada cliente assistido
pela Home Angels esteja protegido 24 horas por dia, 7 dias por semana, unindo o
insubstituivel cuidado humano a mais confiavel tecnologia de resposta a emergén-
cias. “Ouvimos nossas familias e entendemos que a necessidade de seguranca néo
tira folga. Por isso, fomos buscar ativamente a melhor solucdo tecnolégica para
complementar nosso cuidado humanizado. A parceria com a TeleHelp é a materi-
alizagdo da nossa promessa de oferecer um cuidado 360, afirma Artur Hipolito,
Socio-Diretor da Home Angels. “Estamos entregando n&o apenas um servico, mas
a certeza de que, com a Home Angels, o cuidado e a protecéo s&o constantes.”
Esta alianga estratégica foi concebida também como um pilar de fortalecimento
para toda a rede franqueada da Home Angels, entregando ferramentas para
acelerar seu crescimento e consolidar sua lideranca nacional. A vantagem com-
petitiva é imediata: a rede, agora, possui uma ferramenta de venda Unica e
poderosa. Os franqueados passam a oferecer nao apenas cuidadores, mas sim
um ecossistema completo de bem-estar e seguranca, o que os diferencia ime-
diatamente de qualquer outro concorrente. Isso agrega valor e fideliza os clien-
tes: ao apresentar uma solugdo tdo robusta, a marca aumenta a percepcao de
valor do seu servico, fortalecendo o relacionamento com o cliente e ampliando
as taxas de retencdo. “A Home Angels investe continuamente em treinamento,
gestdo e inovacao para garantir o bem-estar de seus clientes e 0 sucesso de sua
rede de franqueados em todo o territério nacional”, destaca Marco Imperador,
Socio-Diretor da Home Angels Brasil.

Home Angels
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REVISTA

FRANQUIA
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EXPEDIENTE

A Revista Fanquia & Global Opportunities e
o Caderno Negoécios & Oportunidades - sdo
publicagdes trimestrais da ADC Editora.
Distribuida em pontos de venda especializa-
dos de todo Brasil, WORKSHOPS nacionais
e internacionais, Encontro de negdcios e de
investimentos, principais eventos e feiras do
setor. Sdo mais de 190 mil leitores on-line em
nosso Portal de conteddo, nossos seguidores
nas redes sociais e na nossa base de envios
mensais de assinantes.

EDIGOES ESPECIAIS ON-LINE

Circulacéo regional on-line nas redes socias da
revista e publicadas em nossa banca digital.
Circulagao trimestral - EDICAO NACIONAL
PRIMAVERA - VERAO - OUTONO - INVERNO
Distribuigdo dirigida gratuita —redes franqueadoras

e demais profissionais do sistema — principais
executivos; Assinantes e Venda avulsa

PORTAL DE CONTEUDO E PESQUISA
www.revistafranquia.com.br

REDACAO E PUBLICIDADE
Diretora Publisher Denise Dizioli Dip
diretoria@revistafranquia.com.br

Colaboracao Editorial na edicao
Agéncia Contemporanea

Conteudo & Noticias Corporativas ASF
Profissionais e parceiros do setor

Multimidia e Redes Sociais
Bianca Dip Faganario

Redagéao 2 ;

equipe@revistafranquia.com.br el
Publicidade 0 FRANCHISING
comercial@revistafranquia.com.br

Arte e edicéo

ADC CONTEUDO DESIGN
& SERVICOS EDITORIAIS

Assinaturas

Pacote promocional 8 edigoes R$160,00
Numeros anteriores

Leia em nossa banca virtual
www.revistafranquia.com.br

Impressao e acabamento
FORMATO EDITORIAL/GRUPO SANTA EDWIGES

Os artigos assinados podem néo corresponder
a opinido da revista, cabendo a seus autores
qualquer esclarecimento necessario.

Caro leitor,

BA;}S%QUNNEFEKB% Periodicamente fazemos

um levantamento junto
ao mercado e publicamos
as oportunidades de
negocios e marcas
interessadas em
expansao nesse
periodo.

ENCONTRE AOU ||=E|n.:|

ABF EXPO FRANCHISEIU

Pesquise de forma agraddvel e informativa,
analise os detalhes e diferenciais de cada marca
que lhe interessar. Fique atento das oscilacdes do
mercado e colecione os QUATRO diretérios ANUAIS:

PRIMAVERA | VERAO | OUTONO | INVERNO.

As informagdes sobre as marcas franqueadoras
ou oportunidades de negécios licenciados e suas
operagbes sdo fornecidas pelas proprias empresas,
sendo de sua total responsabilidade. A Revista
recomenda a seus leitores uma pesquisa rigorosa
junto a cada marca, busque sites especializados, a
ABF- Associagéo Brasileira de Franchising e procure
alguns franqueados ou licenciados que ja operem nas
redes que despertarem seu maior interesse. Fazendo,
assim, um levantamento minucioso no mercado antes
de optar por um novo investimento. Disponibilizamos
a cada trimestre, informagbes para uma pesquisa
inicial, apresentando de forma interativa, e detalhada
varias opgdes de negdcio dentro de cada segmento,
para facilitar sua busca. Boa leitura.

_f OIX @

Leia diariamente novidades, cursos e
eventos, lancamentos do setor. Siga-nos:
INSTAGRAM @RevistaFranquia

TIKTOK Revista.Franquia

LinkedIN Revista Franquia & Global Opportunities
FACEBOOK RevistaFranquia

X (Twitter) @franquialNFORMA

SPOTIFY CANAL PODCASTS Revista Franquia

Receba a newsletter do nosso portal de contetido
www.revistafranquia.com.br
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APLICATIVO
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VEJA O VIDEO COM
SEU CELULAR PELO
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Escritérios Regionais
Sul: Florianépolis - SC

Sudeste: Sao Paulo - Rio de Janeiro - ABC - Interior

Centro Oeste: Goiania - Brasilia
Norte: Belém - Manaus
Nordeste: Recife - Teresina - Sao Luis

ESCOLHA AQUI O SEU NOVO NEGOCIO

US FRANCHISING'

FULL SOLUTIONS

+de 80
marcas

Nosso Diferencial

loje atuamos, através de parceiros, em todo
terr:tono nacronal ! p it

entendem o jeltO do cliente de fazer negm:lo

US Franchising

Tel.:(11) 4106-5133/ (11)97950-1322
Email: contato@usfranchising.com.br
Website: www.usfranchising.com.br

INSTITUTO
BRASILEIRO
DE FRANQUIAS




CADERNO ESPECIAL

US FRANCHISING’

FULL SOLUTIONS

US FRANCHISING

FULL SOLUTIONS

Somos uma empresa especializada em
franquias, apaixonada em ajudar e formar
empreendedores de sucesso e conecté-los
a uma ampla rede de relacionamentos.

Invista em um modelo de negécio com mais
de 30 anos de knowhow em franchising.

Seid NOSSO frcmqueodo
*Taxa de franquia — R$35.000,00

*Royalties — Ndo cobra
*Fundo de propaganda — R$300,00
¢Faturamento médio — R$8.000,00 Liguido

Entre em contato

Rua Funchal, 538 - 2° Andar
Vila Olimpia, - Sdo Paulo, SP

Telefone : +55 11 96616-5025

Email : contato@usfranchising.com.br

Facebook : https://www.facebook.com/usfullsolutions
Instagram : @usfranchising_fullsolutions

Nossos servicos

Formatacdo

Transformar negécios em franguias,

uma forma acertiva de expansdo.

Expansdo

Capital de terceiros, dono a frente do
negécio, poder de negociagdo com
fornecedores, reconhecimento da
marca. Esses sdo um dos beneficios
de expanséio por meio do franchisina.

Geomarketing

Informagdes sécio demogréficas

completas mapeadas de acordo com
a necessidade do cliente, ideal para
planejumento da expansdo de redes

Acesse nosso site

Bares SP

LANGAMENTOS US FRANCHISING

Investir a
partir de
R$87 mil

0O Agai no Kilo surgiu com o objetivo de
inovar o0 modelo de negécio j& existente no
mercado, com fabricagéo propria do agai
e comercializagdo de produtos exclusivos.
Modelos: quiosque, mini-loja e loja padréo.

BOTAQEENIED

Investir a partir de R$97mil

are in store

Oportunidade de negocio diferente daquilo
que esta consolidado no tratamento
estético facial: A oferta de produtos de alta
qualidade com o melhor custo-beneficio.
Arede atende uma grande parcela da
sociedade, que busca parecer mais jovem
para trabalhar sua auto-estima.

mega@aente

programagao, robdtica & games
Investir a partir de R$180 mil

Além de cursos de programagéo, robética
e games, os alunos aprendem soft skills
como autoconfianga, trabalhar com
sucesso e derrotas, oratéria, lideranca,
falar em publico, etc. Formagéo para vida
e principios das tecnologias que vao usar
no futuro. Educagao transformadora e
diferencial para o negécio.

OPORTUNIDADES EM TODOS 0OS

SEGMENTOS DE NEGOCIOS

Acesse todas as oportunidades
US FRANCHISING na vers&o online
da sua Revista Franquia.

E GRATUITO e com muito mais
conteudo para nossos leitores.

Nail SPA | Coffee Bar
Invista a partir de R$270mil

Investir a partir de R$700 mil

Mais de 410 unidades espalhodas por

mais de 130 cidades brasileiras em
25 estades, além do Distrito Federal
e unidades inlernacionais, nos EUA.
Quase 40 anos de uma histéria de
sabor, c:|:~)gric. e muito amor pea ricd
culindria brasileira.

Investir a partir de R$150 mil
Padaria Pet oferece aos nossos melhores
amigos um conceito gourmet e um
espaco de convivéncia para saborear e se
deliciar, sempre cuidando da integridade
e salde do seu pet.

Opgéo homebased com taxa de R$9 mil

LANGAMENTO US FRANCHISING

TRy
print > pert
Investir a partir de R$350 mil

Unidade de impressao ON
DEMAND e gréfica rapida regional
ligada a plataforma nacional

SJINJIN

Culinaria Asiatica
Investir a partir de R$440 mil

A culinaria asiatica € um dos grandes
nichos do mercado de food service.
Mais de 80 operagdes em shopping

centers em 12 estados pelo Pais.
Marca do GRUPO HALIPAR

MONTANA

GRILL
TRADICIONAL COMD CHURRASCO

Investir a partir de R$440 mil

Marca reconhecida nacionalmente com

mais de 100 unidades em todo o Pais.

No cardapio, grelhados, parmegianas,

pratos executivos, massas, linha leve,

lanches, hamburgueres e happy hour.
Marca do GRUPO HALIPAR

CROASONHO

Investir a partir de R$350 mil

Amarca surgiu com a criagdo da
receita do Croasonho. Um produto com
massa de croissant artesanal, crocante,
acompanhada de recheios e coberturas

de dar agua na boca. Conquistou

milhares de #croalovers e influencia
mais de 1 milh&o de pessoas online.
Marca do GRUPO HALIPAR




Uma Feirade Franquias 4@ CALENDARIO 2025
diferente no formato Mais de 30 oportunidades

e nos resultados! para vocé expandir a sua marcal!

O que faltava para acelerar a
expansao da sua marca.

FEVEREIRO MARCO ABRIL

RIBEIRAO PRETO SAoLuIs JOARO PESSOA
SAROPAULO| MANAUS RECIFE 9 Q
RIO DE JANEIRO SAOPAULOII

SALVADOR BRASILIA CUIABA FORTALEZA o]

CURITIBA VITORIA SANTO ANDRE SAO PAULO Il Q

LONDRINA SANTOS BELO HORIZONTE Q
UBERLANDIA

SETEMBRO OUTUBRO NOVEMBRO DEZEMBRO

GOIANIA CAMPO GRANDE FLORIANOPOLIS PORTO ALEGRE

AGOSTO

ANUMERO 1 NO FORMATO
DE REUNIGES
PRE-AGENDADAS

RJII-ZONA SUL MACEIO JOINVILLE
SAO PAULO IV CAMPINAS
SOROCABA

EGOCcIOs

Participe da
Feira de Franquias
do Brasil!

O que a Franchise4u oferece?

Plataforma exclusiva de agendamento, onde o interessado visualiza os horérios disponiveis e
agenda suas reunides diretamente no site; O franqueador visualiza de imediato todos os
WwWw dados dos interessados em sua franquia, podendo alterar horarios ou cancelar reunides, o
que permite um contato prévio com as pessoas; Visualizacdo de lista de espera; Cadastro de
consultores; link exclusivo da marca na pagina da feira, para divulgacdo nas midias sociais.

o (HISEay
he

Faca como Cacau Show,

Pagina da marca contendo as

KOpenhagen. U|tragaZ, P Geragao de leads qualificados, com . -
W d Plléo e " . perfil e interesse especifico em IS Sl IOe] rzarca com
Zar . o NS espaco para insercao de
yzard, + 90 feiras realizadas a7 fotos e videos.

mais de 700 . " .
+ 62 mil reunioes realizadas

Marcas! L. Insercdo da marca no diretério de
+ 700 marcas pa rt|C| pa ntes marcas na home da www.franchi- \ﬂ—l—nl Uma mesa com 4 cadeiras no salao,
© se4u.com.br, durante todo o display de identificagdo da marca.
calendario.

Leads qualificados

Resultados comprovados.

1191489-5489 | info@franchise4u.com.br FRAN C H ISE4 U

@ franchise4u_empreendedor CONECTANDO PESSOAS A NEGOCIOS

www.franchise4u.com.br
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ONNECTED DO
—=RESCIMENTO

Estratégias para expandir em um
ambiente complexo e hiperconectado

e | =
)
- L S

O MELI'-IOR EVENTO DE GESTAO DE REDES DE NEGOCIOS
E FRANQUIAS DA AMERICA LATINA!

2 +20 +2000 +35

dias de horas de lideres de palestrantes
evento contetdo mercado
4
A . ESTRATEGIAS PARA EXPANDIR
ASCURT ?rr_l'Et!_C.F.’l L]
COM INTELIGENCIA
> Lyana Bittencourt ;
-~ o0~ 0 s MFRGOURY NETWORKING . )
BeoNNECTED 2, Bcor & CONEXOES ~ EXPERIENCIAS -~ CONTEUDO

Mais do que um evento, o BCONNECTED é uma
jornada imersiva onde lideres constroem o
futuro dos negdcios.

Nesta edicdo especial de aniversdrio,
desvende as estratégias das empresas que se
mantém relevantes, inovadoras e em
constante expansdo.

Descubra os dados, tecnologias e prdticas
que sustentam o crescimento inteligente em
um mundo hiperconectado.

No BCONNECTED 2025, grandes nomes do
Varejo, da IndUstria e do Franchising mostram
que crescer ndo €& questdo de sorte — &
questdo de estratégia.

e Garanta seu ingresso no QR Code Media Partner Realizagdo

3 ou em nosso site IFRE\N UIA BI'I‘I'ENCOURT‘.Q

= www.bconnected.com.br INTELIGENCIA M ReDES bE NEcocios ANOS

& GLOBAL OPPORTUNITIES



