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O processo de expansao de uma marca em
franchising “ndo & um puro processo de ven-
da de um conceito de negbcio”, mas antes um
processo através do qual se tenta “recrutar
e angariar parceiros de negécio que ajudem a
aumentar e fortalecer um projecto e uma mar
ca”. E com estas palavras que Margarida Blat-
tmann, a directora-geral da Best Travel, explica
o0 sucesso desta agéncia de viagens, a operar
no regime de franchising. Com uma rede de 81
lojas espalhadas por todo o pais, o objectivo é
agora chegar ao fim do ano com 91.

Ao longo deste processo — que se iniciou ha quatro anos - o
desafio “mais determinante”, segundo a responsavel foi “en-
contrar franchisados com o perfil adequado, com objectivos
e perspectivas perfeitamente delineadas e com a perfeita
nogiio do que é necessirio para se ingressar num negécio
préprio”.

Margarida Blattmann completa a ideia frisando: “Tal como
o nosso projecto tem de demonstrar ter caracteristicas ¢
vantagens para aliciar os parceiros de negécio a integra-lo,
também os parceiros de negécio tém de ter um perfil indi-
cado para que consigam gerir e desenvolver o neg6cio com
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eficiéncia e sucesso.”

No entender da directora-geral da Geocontur, que detém
o master da Best Travel, “o processo de apresentacio do
projecto deve ser o mais claro possivel naquilo que sdo as
vantagens e as vicissitudes do negocio e naquilo que sio as
exigéncias e caracteristicas inerentes”, para que seja “vidvel
dentro dos timings previstos”.

Cuidados no crescimento

No inicio, e quando a cobertura é reduzida, “a tentagio de
expandir a qualquer custo pode ser danosa a médio prazo”,
alerta Margarida Blattmann. Por isso, a responsivel defende
que € essencial nao cair na tentagio de “pintar o negécio
de cor-de-rosa” e ocultar as normais dificuldades ineren-
tes ao projecto. “Quanto mais preparado e consciente das
dificuldades estiver o futuroe franchisado, maior sera a sua
facilidade em lidar com elas, e nio se sentira defraudado
pelo master”, acrescenta. Mas ¢ igualmente importante nao
aceitar parceiros com um perfil que “claramente néo ¢ o
adequado ao projecto em causa”. “A médio prazo, os pro-
blemas e as incompatibilidades de principios poderio gerar
conflitos que resultardo danosos para o negdécio de ambos,
franchisado e franchisador”, conclui.

Para a Best ‘Travel, o futuro tem side risonho. Das 33 lojas
existentes em 2003, o ano passado terminou com o objecti-
vo cumprido: 80 lojas. Mas isto nio significa cruzar os bra-
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