FINANGCAS

Com o aumento do
numero de empresas
abertas no Pais,
investidores voltam os
olhos para negdcios
nascentes e franquias
ganham mais uma fonte
para crescer

POR CAMILA MENDONCA

‘O
g
0
2
b=
2
fa

66 Franquia & Negdcios | ABF

A estabilidade da economia
transformou o Brasil em berco
para pequenos empreendedores.
Hoje, o Pais ja tem 6,9 milhoes de
micro e pequenos negocios e 2,3
milhoes de empreendedores in-
dividuais. E a expectativa é de cres-
cimento, com a formalizacio de 2.8
milhdes de micro e pequenos empre-
endedores e 1,6 milhao de empreen-
dedores individuais até 2015.

O cendrio favordvel para o cresci-
mento rapido e continuo dos peque-
nos negocios tem atraido investidores
que, até entio, tinham os olhos vol-
tados para as grandes empresas. Des-
sa forma, fundos e pessoas fisicas,
conhecidas como investidores-anjos,
passaram a se organizar em torno de
negdocios nascentes.

“Em 20006 e 2007 o mercado come-

cou a crescer de forma espetacular. E

se surgem os empreendedores, surgem
mais investidores”, afirma o diretor de
busca, seleciio e servicos a empreende-
dores do Instituto Empreender Endea-
vor Brasil, Marcos Simoes.

“A economia brasileira atingiu um
patamar em que a possibilidade de re-

Marcos Simoes, Instituto
Empreender Endeavor Brasil,
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torno é alta frente a um risco cada vez
mais baixo. E o proprio perfil do bra-
sileiro estd mais arrojado para fazer
negocio. Ele é criativo e tem capacida-
de de se adaptar a diferentes cendrios
econdmicos, por isso o interesse dos
investidores cresce”, completa o dire-
tor do Centro de Estudos de Lideranca
Empreendedora e vice-presidente do
Institute of Performance and Leader-
ship (IPL), Fernando Blanco.

A evoluciao dos investidores-anjos
nio € possivel de ser medida, pois,
como pessoas fisicas, nao precisam de
registro. Contudo, segundo o criador
da Anjos do Brasil, Cassio Spina, esse
nimero vem crescendo nos ultimos
dois anos. A Anjos ¢ uma associaciao
criada em 2011 que retine 140 inves-
tidores interessados em incentivar o
crescimento de pequenos negdcios.

Spina explica que, assim como os
fundos, os anjos interessam-se por
empreendimentos nascentes que tém
grande potencial de crescimento, in-
dependentemente da drea. Normal-
mente, diz, os negécios que recebem
mais atencao dos investidores tém a
tecnologia como base, como novos
aplicativos, softwares ou e-commer-
ce. Tamanho interesse deve-se ao
fato de que nessa drea os retornos
sdo mais ripidos. »



“Tecnologia tem apelo grande porquie envolve mutita inove-
cdo, mas jd recebemos projetos pere cridgdo de redes de fran-
quias, por exemplo. Ndo bd restrigdo”, afirma Spina.

Ainda ndo é comum, mas negocios que jd nascem
tendo o modelo de franquias como fator de expansao
também sio visados.

“0 projeto franguedvel permite que com menos capital
se faca mais negocio. O modelo de franquia é um gran-
de acelerador de expansdo. Se o investidor identifica que a
empresa pode crescer por meio de franguias é o melbor dos
mundos”, avalia Blanco, do TPL.

Em 2010, a Associacio Brasileira de Franchising (ABF),
em parceria com o Servico Brasileiro de Apoio 4s Micro e
Pequenas Empresas (Sebrae), realizou projeto-piloto com
empresas incubadas que tinham potencial para crescer no
modelo de franquia. Segundo o Sebrae, existem cerca de
500 negdcios incubados com esse potencial. A ideia era
selecionar duas empresas para receberem investimentos e
ajuda-las a crescer. Uma delas foi a Wellness Movement, de
Sao José do Rio Preto, clinica de estética que integra traba-
lho de fisioterapia e educadores fisicos.

Apés ser identificada, a empresa recebeu consultoria
para estruturar e padronizar o negdcio. Ao todo, o inves-
timento foi de RS 70 mil. Hoje, a marca tem uma unidade
e estd em busca de novos investidores, segundo a socia e
proprietaria da rede, Renata Favaron.

A ideia é acelerarmos o processo de vendas e expansdo”,
explica. Ela conta que, com o aporte, a empresa que no seu
formato nascente faturava cerca de RS 50 mil por més, hoje

fatura o dobro, cerca de R$ 100 mil.
Captando recursos

Ndo € preciso esperar parcerias para que os investi-
dores cheguem até o negdcio, como no caso da Well-
ness. Especialistas afirmam que € possivel captar os re-

CUrsos necessiarios para que a marca cresca. Para isso, €
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Robert Binder, da ABVCAP (Associagao Brasileira de
Private Equaty & Venture Capital),

preciso avaliar se o empreendimento tem o perfil
que os investidores procuram.

“Normalmente sdo empresas em mercados aquie-
cidos, que tenbam modelos instaldveis e empreende-
dores que conbhecam o negocio. tenham comprome-
timento de longo prazo e sejam inovadores”, explica
Fred Arruda, gestor da Confrapar, empresa de fundo
venture capital que investe em empresas de tecno-
logia e comunicagao.

Essas caracteristicas, explica, garantem uma pri-
meira boa impressio: “essa primeira varidvel é mdis
superficial, mas a gente aprofunda a andlise para ver
se essa percepedo faz sentido ou ndc™..

Nessa hora, dizem os especialistas, ¢ melhor
arrumar a casa, porque todas as bases do negdécio
serdo analisadas. Em muitos casos, o comprometi-
mento do dono da empresa pode definir quem vai
ficar com o aporte.

“O que o investidor quer é o empreendedor nato,
com o brilho no olho. A concorréncia € selvagem, en-
tdo é preciso ser miuito persistente para suportar todos
os problemas em wm ambiente bostil”, avalia o coor-
denador do Comité de Empreendedorismo, Inovacag
e Capital Semente da ABVCAP (Associagio Brasileiras
de Private Equaty & Venture CapitaP, Robert Binder.

E nesse mercado competitivo, inovacio, com-

petitividade e comprometimento podem nio bas-

ormalmente sdo
empresas em mercados
aquecidos, que tenham
modelos instalaveis,
empreendedores que
conhecam o negocio e
tenbham comprometimento
de longo prazo e que
sejam inovadores”,

Fred Arruda, gestor da
Confrapar

tar. Mercados de nicho, por exemplo, dificilmente entram na
lista dos investidores, por terem maior risco e maior dificuldade
de ripido crescimento. Segundo os especialistas, os investidores
querem escala e projetos que sejam replicaveis. Por isso, no raio-
-x da companhia deve entrar uma andlise de mercado detalhada:
concorréncia, perfil do consumidor, potencial de venda, o dife-
rencial do produto e servico.

“Normalmente, o investidor faz muitas perguntas para ter certeza
de que o empreendedor conbece muito bem o negécio que tem”, afir-
ma Simoes, da Endeavor.

Segundo os especialistas consultados, os empreendedores tam-
bém devem estar preparados para meses de negociacao. O Nascenti,

que investe em empresas do Rio de Janeiro, ¢ um dos dois fundos »
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regionais da Confrapar e, de janeiro de 2011 até agora, os investidores
avaliaram mais de 250 projetos e apenas dois conseguiram investimento.

Ao submeter o projeto aos investidores, o empreendedor costuma ser
questionado quanto ao modelo de negdcio.

“E preciso estar bem estruturado”, reforca Arruda, gestor do fundo.
Esse processo, conta, leva em média trés meses. Nessa fase, o negécio
€ esmiugado. Se tudo estiver certo, ele € avaliado por um Comité — que
decide se investird ou niao. Depois mais questdes sio levantadas e as
informacoes passadas sio checadas. Da apresentacio a aprovacao do
investimento levam-se cerca de seis meses.

A inovacio buscada pelos investidores nio se restringe a novos pro-
dutos e servicos.

“A inovacdo € no modelo de negdcio, na forma de conduzi-lo, ndo
apenas no produto”, enfatiza Spina, da Anjos do Brasil. Outro ponto
que, geralmente, € muito questionado pelos investidores € o tamanho e
o destino dos investimentos.

“E preciso colocar no papel qual é a necessidade da empresa e de quan-
to ela precisa”, diz o coordenador de graduac¢io da Trevisan Escola de
Negocios, Dalton Viesti. Saber de quanto precisa, para qué e de quanto
serd o retorno ¢ sinal de que o empreendedor conhece bem o negdcio.

“Ndo é necessdrio um modelo de receitas pronto, mas é preciso mos-
trar como ele vai ganhar. O investidor quer ter certeza de que os recursos
vdo alavancar o negocio”, afirma Simoes.

Definindo objetivos

Com o negécio estruturado € hora de ir ao encontro dos investi-
dores. Ao estabelecer quanto o negécio precisa e os objetivos dele, o
empreendedor deve determinar o que € melhor para ele: fundos ou
anjos. De maneira geral, os fundos
1€m mais recursos por unirem pes-
soas fisicas e empresas em um tnico
grupo. Normalmente, investem em
negdcios que requerem mais de RS
1 milhdo. Ji os investidores-anjos,

“O investidor quer
ter certeza de

que 0§ recuursos
vdo alavancar o
negocio”

Marcos Simoes, Instituto
Empreender Endeavor Brasil,

meter erros simples ao apresentar
O projeto.

“O problema do empreendedor
é que ele subestima muito o desafio
que é empreender”, avalia Spina. Di-
zer que o negocio € Uunico € nao tem
concorrente € um dos erros mais co-

muns, diz.

como sao pessoas fisicas, dispoem
de montantes menores.

‘O empreendedor tem que estar

visivel. Vd a foruns sobre empreende-
dorismo e demonstre que o seu nego-
cio tem alto potencial de crescimen-
to”, recomenda Blanco.

Os especialistas também reco-
mendam que os empreendedores
circulem por lugares onde estio
potenciais investidores-anjos e
nao desprezem o networking, pois
ele pode ser ponte para futuros in-
vestidores.

Mas a caminhada nio termina
quando o empreendedor encontra
o investidor. Segundo os especia-
listas, muitos perdem a rota por co-

“Qualguer negocio tem concorrente e por menor que ele seja, deve ser
analisado”, afirma.

Segundo os especialistas, informagoes nao devem ser escondidas
e desentendimentos entre os sécios do empreendimento devem ser
resolvidos antes da conversa com o investidor. Além disso, também
ndo € bem visto superestimar o proprio negocio.

“O investidor vai circular dentro da empresa e pedir os niimeros e
estratégias. O empresdrio tem de mostrar de forma clara e profissional”,
diz Blanco. “O negociador brasileiro é agressivo e estica demais a corda
na bhora da negociacdo e tenta vender a empresa de uma forma exagera-
da. O problema é que ndo se costuma demonstrar a maravilha de forma
concreta, sem relatorios. E isso cria um abismo entre o discurso e o lado
concreto na negociagdo”, completa.

Segundo ele, procurar o investidor apenas em momentos de crise,
seja da empresa ou do mercado em que ela atua, também entra na lista
dos erros a serem evitados, afirma Blanco. &
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