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Enquanto a recessdo continua
a dificultar a vida dos empresa-
rios nos Estados Unidos, algu-
mas franquias comecam a achar
investidores e oportunidades de
€Xpansao no exterior.

A rede de academisas de
ginastica para mulheres Curves
~ International Inc. e arede de lan-
chonetes Subway divulgaram
- crescimento internacional na
casa dos dois digitos, especial-
- mente em lugares como Brasil
e no centro e leste da Europa.
- Outros mercados promissores
~ para as franquias sio India e
- China, onde comeca a emergir
- uma nova classe média.
~ Assim como nos periodos
de boom, a expansio das fran-
quias muitas vezes é estimula-
da pela saturacio nos EUA. O
McDonald’s Corp., pioneiro na
expansao das franquias ameri-
canas para o resto do mundo,
abriu 286 novas unidades fora
dos EUA este ano, ante apenas 53
no pais. O padrio de crescimen-
to do ano passado também teve
O mesmo Vi€es internacional.

Uma das vantagens de inves-
tir no exterior durante periodos
economicamente dificeis é que
0s empreendedores ou grupos
de que as franquias americanas
geralmente dependem para se
expandir no exterior — ou quem
Investe numa “franquia mestre”
— geralmente financiam eles
MEsSmos as novas operacoes. Nos
EUA, muitas franquias depen-
dem de empréstimos bancirios.

A expansao das franquias nos
EUA enfraqueceu no altimo ano
por causa da falta de crédito. A
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Loja do McDonald’'s em Shenyang, no nordeste da China, aberta em fevereiro

maioria das franquias no exterior
“ndo esta abrindo as portas com
crédito e sim com seus préprios

‘recursos”, diz William Edwards,

dono da firma Edwards Global
Services Inc., de Irvine, California,
que ajuda as franquias a se esta-
belecerem internacionalmente.

Quem investe numa franquia
mestre geralmente paga uma
comissdo significativa para
adquirir o direito de oferecer a
marca num territoério ou parfs,
onde atuam como intermedi-
arios, vendendo as franquias,
supervisionando o desempenho
e cobrando os royalties.

Para os investidores estran-
geiros, as grandes redes ameri-
canas sao atraentes por causa
do poder da marca e potencial
de lucro comprovado. Isso, por
sua vez, facilita a expansio das
franquias no exterior. Franquias

como o Subway afirmam que o
esquema de obra completa tam-
bém ajuda muito. “Mantemos as

taxas e os custos baixos, e nossa

operac¢ao € muito simples”, diz
Don Fertman, diretor de desen-
volvimento do Subway. “E o tipo
de negocio em que praticamen-
te qualquer um pode entrar.”

Desde janeiro de 2008, o
Subway ja abriu 1.432 lancho-
netes no exterior, 202 a mais
que nos EUA. Nos tltimos cinco
anos, a franquia, que pertence i
Doctor’s Associates Inc., de Mil-
ford, Connecticut, praticamente
dobrou sua presenca no exterior,
para 8.817 lojas.

A rede de centros de assistén-
cia paraidosos Home Instead Inc.
afirma que a modernizacio dos
costumes tem alimentado parte
de sua expansido no exterior. No
Japao, por exemplo, a tradicio é

Franquias americanas buscam
expansao no Brasil e outros paises

que a esposa do filho mais velho
cuide dos pais do marido. S6
que hoje em dia muitas dessas
mulheres entraram para o mer-
cado de trabalho.

“Elas estdo mais presentes no
mundo profissional assim como
nasociedade, entio ficaram mais
ocupadas”, diz Yoshino Nakaji-
ma, diretora de desenvolvimen-
to da Home Instead. As pesqui-
sas da firma, sediada em Omaha,
Estado de Nebraska, descobri-
ram ainda por cima que muitos
1dosos japoneses nao querem ser
um fardo para os filhos, diz ela,
entao as familias estio contra-
tando a Home Instead para rece-
ber atendimento profissional em
suas proprias casas.

Amodernizagdo dos costumes,
especialmente na classe média
de paises emergentes, também
alimenta a expansao internacio-
nal da Curves. Sediada em Woo-
dway, no Texas, a empresa abriu
612 pontos fora da América do
Norte desde fevereiro de 2008.
Mas foram apenas 19 no mesmo
periodo nos EUA e Canadi —
mercados que o diretor operacio-
nal, Jim Johnson, diz que ja estio
saturados ha varios anos.

A Curves se associou a fran-
queados mestres que, nas pala-
vras de Johnson, “tém os recur-
SOS € a motivacdo” para crescer.
O Japao € o maior mercado da
Curves fora dos EUA, com 744
pontos. A empresa tem planos
de se expandir para a India este
ano e abriu a primeira academia
na China em maio.

“Trazemos a esses mercados
algo que € totalmente estrangei-
ro”, diz Johnson sobre o conceito
da Curves de academia sé para
mulheres.




