Como entender
e interpretar os
principaisparametros
de avaliacao de uma
operacao de franquia
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A gestao de uma operacao de varejo ou de servicos, como em
qualguer tipo de empresa, exige do administrador, no caso o
franqueado, uma forte cultura de controle, traduzindo no dia a
dia de uma operacao chamado de Inteligéncia em Negdcios ou
Bl —Business Intelligence no ambiente corporativo.

O que é o Business Intelligence
Bl ou inteligéncia de negécios'

“Bl é um conceito que utiliza ferramentas especificas como sof-
twares que auxiliam os gestores na tomada eficaz de decisoes
usando apenas os dados e informacoes que estao inseridos nos
bancos de dados das empresas”

Traduzindo:

“Bl é uma forma de ajudar os gestores das empresas, no nos-
so caso franqueadores e franqueados, para a tomada de decisao
utilizando alguns programas de computadores que apresenta-
rao os dados e informacoes que foram digitados pelos outros
funcionarios numa forma mais facil para a interpretacao.”

1 Conceito desenvolvido por Fabio Vinicius Primak, autor do livro DecisGes com Bl (Business Intelligence).




Os elementos-chave ou pontos de controle trazem ao gestor de
forma rapida e objetiva os mais importantes dados de sua ope-
racao, que, analisados de forma continua, auxiliam a sua toma-
da de decisao.

As redes de franquia adotam em geral um sistema de informati-
ca padrao para gestao de suas unidades.

Esses sistemas, se corretamente alimentados, fornecem ao fran-
queador e ao franqueado e sua equipe todas as informacoes ne-
cessarias a gestao da sua unidade.

Para gerar e entender os principais relatérios fornecidos pelos
sistemas, é importante que se conheca os termos mais usados
nesse ambiente de negdcios.



- * Cupom de venda (CV) /

Representa cada venda realizada ao longo do dia.

Cupom de venda = niimero de transacoes concretizadas.

- e Taxa de conversao /

A taxa de conversao é a proporcao de visitantes ou clientes que

procuraram um servico de uma loja, um site ou de uma empresa
e efetuaram uma compra ou, na pratica, visitas que foram con-
vertidas em venda.

Medida da eficacia
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Taxa de conversao = nimero de clientes atendidos/nimero de
cupons de venda ou notas fiscais emitidas (clientes que com-
praram).

Quanto maior a taxa de conversao, melhor o desempenho dos
vendedores, atendentes e/ou da prépria ferramenta de venda,
por exemplo um site ou e-commerce.



- * Margem de contribuicao (MC) /
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Margem de contribuicao (MC) é um indicador financeiro utiliza-

do para medir a contribuicao de um produto ou servico para os
lucros da empresa.

E calculada como a diferenca entre o preco de venda e os custos
varidveis diretos associados ao produto. Em outras palavras, é a
quantidade de cada venda que a empresa obtém para cobrir os
custos fixos e gerar lucro.

- e Markdown /

E a reducdo do preco de venda através da aplicacio de desconto

ou reducao do markup.




e Giro de produto /

Giro de produto ou turnover de produto é a medida da quanti-
dade de vezes que os estoques de um produto se esgotam e sao
repostos ao longo de um determinado periodo. O giro de produ-
to é calculado dividindo-se as vendas de um item em um perio-
do pelo estoque médio desse item no mesmo periodo. O giro de
produto é uma métrica importante para avaliar a salide finan-
ceira de uma empresa, pois mostra se os itens estao sendo ven-
didos rapidamente ou estao estagnados. A alta taxa de giro de
produtos indica que as vendas estao acima da média, enquanto
uma baixa taxa de giro pode indicar que os produtos estao fican-
do estagnados ou que a empresa nao estd realizando os niveis
esperados de vendas.

Nota: aplicavel apenas a operacoes que possuem estoque de

mercadoria.




. e Curva ABC de vendas

A curva ABC de vendas é uma ferramenta de analise de desem-
penho de vendas que permite ao franqueado identificar quais
itens de produtos ou servicos representam os maiores volumes
de vendas. A curva é formada a partir da classificacao dos itens
de acordo com a sua participacao no volume total de vendas.

Os itens mais vendidos sao classificados como A, os de segundo
lugar como B e os de terceiro lugar como C. A curva ABC de ven-
das pode ser usada para ajudar a empresa a tomar decisoes so-
bre onde investir recursos de marketing, em promocao de ven-
das e forca de trabalho.

. * Markup

Indice ou valor adicionado ao preco de custo para a definicao do
preco de venda com geracao de lucro.

Markup é o aumento do preco de um produto ou servico acima
do custo de aquisicao, permitindo ao franqueado obter lucro. O
aumento de preco é calculado com base no custo de adquirir o
produto ou servico e é usado para compensar 0s custos opera-
cionais como aluguel, funciondrios, equipamentos e outros.




Como calcular?

Para calcular o markup, é preciso subtrair o custo de um produ-
to do preco de venda desse mesmo produto. O resultado dessa
subtracao é o lucro. Emseguida, dividir o lucro pelo custo do pro-
duto e multiplicar o resultado por 100 para obter o markup em
percentual.

Exemplo:

Um produto é vendido por R$ 100 e o custo de fabricacao é de
R$ 40.

Lucro = Preco de venda — Custo de fabricacao
Lucro =R$100—R$ 40

Lucro=R¢$ 60

Markup em percentual = (Lucro + Custo de fabricacao) x 100
Markup em percentual = (R$ 60 + R$ 40) x 100

Markup em percentual =150%
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- * Preco médio/

Representa o valor médio das mercadorias vendidas.

Preco médio = valor faturado / nimero de produtos vendidos.

- * Margem bruta produto (MBP)/

E a diferenca entre o preco de custo e o preco de venda.

Margem bruta produto = Preco de venda (PV) — Preco de custo
(PO).

- * Margem bruta da unidade /

E avenda subtraida do custo dos produtos vendidos (CPV).

Margem bruta unidade = Venda —CPV.



- * Ticket meéedio /

F o valor médio das vendas de uma determinada unidade fran-

queada.

Este calculo é obtido pela divisao do volume de vendas em de-
terminado periodo (pode serdia, semana, més) pelo nimero de
cupons fiscais (notas fiscais) emitidos no periodo.

Por exemplo, se em uma operacao faturou R¢ 1.000,00 e foram
emitidos 250 cupons fiscais, basta dividir R$ 1.000,00 por 250, e
o resultado serd o valor do ticket médio, no caso, R$ 4,00 (quatro

reais).

O ticket médio é quanto gasta, por ato de compra, um consumidor.

Ticket médio = Faturamento do dia / Compradores do dia.




. * Produtos/Pecas por atendimento (PA)

Representa a quantidade de produtos vendidos ou servicos em
cada atendimento.

Uma boa performance deve ser medida também pelo fator PA,
isto é, a quantidade de pecas vendidas no mesmo ticket.

Uma avaliacao deverd sempre considerar os esforcos de cada
profissional. O PA mostra a qualidade do colaborador, pois ex-

prime a forma como o profissional realiza as vendas.

Um bom profissional sempre busca acrescentar mais de uma
peca por venda, o que aumentara automaticamente o valor do
ticket médio e sua comissao.

Para medir o PA de cada colaborador, é necessario ter um contro-
le de vendas que registre toda a descricao de cada vendedor. Esta
funcao também poderd ser controlada através do sistema.

Definimos dois conceitos-padrao para a analise do PA:
Otimo: —3 pecas

Bom: <2 pecas




- * Ponto de equilibrio ou break-even point /

O ponto de equilibrio, também conhecido como break-even point,

é um ponto de referéncia muito importante para as empresas,
pois é a partir dele que se determina se ela esta tendo lucro ou
prejuizo.

Esse ponto é definido através da relacio entre as receitas e os
custos operacionais. Basicamente, quando as receitas sao iguais
a0s custos, significa que a empresa esta no ponto de equilibrio.

Essa informacao é muito importante para que a empresa possa
avaliar seus resultados. Se o ponto de equilibrio for atingido, a
empresa sai do estado de prejuizo e passa a obter [ucros.

Ponto de equilibrio=LUCRO=0




- * Resultado (Lucro/Perda) /

Pode ser definido também como margem liquida, isto é, o que o

negdcio proporciona.

Resultado = Entradas — Saidas
Resultado = Faturamento — Gastos
Se for (+), entao sera um lucro

Se for (=), entao serd uma perda ou déficit.

Assim como os faturamentos da rede franqueada, os resultados
das unidades franqueadas variam muito de franquia para fran-
quia. Variaveis responsaveis por estes resultados tao dispares
podem ser: ponto, caracteristicas do mercado local, acdes dos
franqueados, etc.
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- * Lucro bruto (LB) /

Lucro bruto (LB) é a diferenca entre as receitas (vendas) e as des-
pesas diretas de uma franquia. E um dos principais indicadores
financeiros para determinar a salide financeira da franquia, pois
mostra quanto dinheiro a empresa estd ganhando antes de de-
duzir os custos operacionais e os impostos. O lucro bruto é usado
para calcular o lucro liguido (ou lucro operacional), que é o lucro

real da empresa.

- * Lucro liquido (LL) /

Lucro liquido é a diferenca entre o lucro bruto e as despesas ope-
racionais, tributos e juros. E a medida final de lucratividade para
qualguerempresa. O lucro liquido é usado para medir o desem-
penho financeiro da empresa franqueada e para avaliar a capa-

cidade de gerar retorno do investimento.




. e Fluxo de caixa

O fluxo de caixa é uma ferramenta de andlise financeira que aju-
da a entender o movimento de entradas e saidas de dinheiro de
uma empresa ou pessoa fisica. E um registro continuo dos rece-
bimentos e pagamentos efetuados, permitindo acompanhar o
movimento de caixa. O fluxo de caixa também é usado para pre-
ver a necessidade de financiamento, cdlculos de liquidez, anali-
se de rentabilidade e solvéncia de uma empresa.

Entradas: faturamento.
Saidas: impostos, despesas, gastos, etc.

A salde de um negécio depende de um fluxo de caixa organiza-
do e controlado.

Investidores avaliam potenciais negécios através de indices for-
mulados pelos seus fluxos de caixa.




- e Valor presente liquido (VPL) /

O valor presente liquido (VLP) é um indicador financeiro usado

para avaliar a rentabilidade de determinados investimentos.

O VPL é definido como a diferenca entre o valor presente dos
fluxos de caixa esperados do investimento e o valor inicialmen-
te investido. O VPL é usado para avaliar a rentabilidade de um
investimento, pois compara os pagamentos futuros esperados
a0 preco inicial do investimento. Um investimento com um VPL
positivo é considerado rentavel, enquanto um investimento com
um VPL negativo nao é considerado uma boa escolha.

E o valor, hoje, de todo o fluxo de caixa;

Quanto maior for seu VPL, melhor é seu investimento.




* Payback /

Periodo de recuperacao do investimento inicial. Quanto tempo
demora para que o investidor recupere o dinheiro inicialmente
investido.

Payback = Investimento inicial/Resultado no periodo.

Quanto menor o payback, mais interessante é o investimento

para o investidor.







