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Um framework completo
para identificar, validar e

vender territórios de
franquia com

inteligência geoespacial. 

Pare de expandir no achismo.
Comece a decidir com dados.



Mesmo redes consolidadas apresentam resultados muito
diferentes dependendo da região onde operam. Um bom
produto no lugar errado não performa. 

Por isso, investidores exigem respostas claras antes de assinar
qualquer contrato:
      Existe público suficiente na área?

Qual é o perfil real da população?
Quantos domicílios existem na região?
Há concorrência relevante nas proximidades?
As pessoas têm renda compatível com o produto?
O fluxo de pessoas sustenta o modelo de negócio?

Empresas que respondem a essas perguntas com dados
vendem mais rápido, com menos objeções e mais
credibilidade.

DECIDA COM
DADOS
Ao avaliar a compra de uma franquia, o investidor não analisa
apenas a marca ou o produto. Ele analisa, antes de tudo, o
território onde a unidade será aberta.



Antes de expandir, é preciso olhar para dentro.

Quais são os territórios onde sua marca já performa bem?
O que eles têm em comum? 

Quando essa análise é feita de forma estruturada, surgem
padrões que permitem replicar o sucesso em novas regiões
com muito mais segurança.

O objetivo desta etapa é simples: definir quais características
um território precisa ter para sustentar uma nova unidade da
sua franquia.

COMO DEFINIR CRITÉRIOS
TERRITORIAIS PARA IDENTIFICAR AS
REGIÕES IDEAIS PARA EXPANSÃO

Este guia da Nology apresenta duas etapas importantes para
estruturar uma proposta de expansão por franquias:

Parte 1 Como identificar quais características territoriais
funcionam melhor para a marca.

Parte 2 Quais dados territoriais devem ser apresentados ao
investidor ao vender uma franquia.



PARTE 1

LISTAR TODAS AS UNIDADES E
POSSÍVEIS PONTOS DA MARCA 

E t a p a  1

O primeiro passo para qualquer análise estratégica de
expansão é reunir, de forma organizada e completa, todos os
pontos que já fazem parte do histórico operacional da marca.

Esse levantamento não deve considerar apenas as unidades
atualmente em funcionamento, mas também locais que já
foram avaliados, estudados ou cogitados em algum momento
do processo de crescimento da empresa.

Ao consolidar essas informações em uma base única, a marca
passa a ter uma visão clara do seu próprio território de
atuação, identificando padrões geográficos, regiões com
maior aderência ao modelo de negócio e áreas que já
demonstraram potencial estratégico no passado.

Para isso, é importante:

□ listar todas as unidades atuais da rede 
□ identificar o endereço exato de cada unidade 
□ incluir possíveis pontos já avaliados pela empresa 
□ mapear a localização geográfica de todos os pontos 
□ registrar cidades e bairros onde a marca já atua 

Esse levantamento cria a base para entender quais territórios
apresentam melhor desempenho para o negócio. 



Fluxo de passantes: quantidade de pessoas que circulam
diariamente na região

Renda da população: capacidade de consumo local

Perfil de idade: distribuição da população por faixa etária

Número de domicílios: residências dentro do território

Quantidade de empresas: presença corporativa
 na região

Consumo do segmento: indicadores relacionados ao
tipo de produto ou serviço da franquia

Concorrência: quantidade e proximidade de
 concorrentes diretos e indiretos

Infraestrutura: acessibilidade, transporte público e
 polos comerciais
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Habitantes: população total dentro da área de influência

9
9

PARTE 1E t a p a  2

IDENTIFICAR FATORES TERRITORIAIS QUE
INFLUENCIAM O NEGÓCIO

Após listar os pontos da rede, o próximo passo é identificar
quais características territoriais podem impactar o
desempenho da unidade.
Alguns indicadores são universais:



Com os critérios definidos, é hora de comparar todos os
territórios da rede para identificar padrões.
Uma forma eficiente de realizar essa análise é utilizando o
módulo comparador do Economapas. 
Esse processo exige consistência metodológica:

COMPARAR OS TERRITÓRIOS DAS
UNIDADES EXISTENTES
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Defina um raio
padrão de
análise,1 km, 2
km ou 3 km, de
acordo com o
modelo de
negócio’

Selecione os
critérios
territoriais para
análise
(população, renda,
domicílios, fluxo,
empresas, perfil
demográfico)

Analise todas as
unidades com 
os mesmos
parâmetros, 
lado a lado, 
sem exceções.
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IDENTIFICAR PADRÕES DE DESEMPENHO
TERRITORIAL
Com os territórios comparados, os padrões emergem. Essa
análise permite identificar:

Quais regiões concentram as unidades de melhor
performance
Quais características são comuns entre os pontos mais
rentáveis
Quais fatores aparecem com mais frequência nos territórios
da rede

Para cada indicador, registre o valor mínimo, máximo e médio
entre as unidades analisadas. Esses intervalos formam o
benchmark territorial da marca.

E t a p a  4

E t a p a  3

1

E t a p a  4



E t a p a  5

Indicador Mínimo observado Máximo observado Média da rede

População no raio
de 2 km 28.000 hab. 95.000 hab. 54.000 hab.

Renda média
domiciliar R$3.200 R$8.900 R$5.400

Concorrentes
diretos 1 6 3

Com base na análise comparativa, é possível estabelecer
critérios que definem quais regiões possuem potencial para
receber uma nova unidade.
Para cada indicador analisado, pode-se definir:

DEFINIR PARÂMETROS TERRITORIAIS
DA MARCA

1

Valor mínimo aceitável
Valor máximo observado
Valor médio entre as unidades da rede

Exemplo prático: 
Uma rede de academias com 12 unidades.
Imagine que ela decide analisar três indicadores no raio de 2
km ao redor de cada unidade: população total, renda média
domiciliar e número de academias concorrentes.
Após inserir todas as unidades no comparador e cruzar os
dados, os resultados ficam assim:

Com esses números, a rede ganha uma régua objetiva para
avaliar novos territórios.
Se o ponto tem 18.000 habitantes em 2 km, fica abaixo do
mínimo histórico.
Renda média de R$ 2.100 indica fora do padrão validado.
E 9 concorrentes na área sinalizam possível saturação.
Esses parâmetros funcionam como filtro de oportunidades.
Com critérios objetivos, o franqueador avalia rapidamente se
um território merece análise, evitando negociações inviáveis e
conflitos por expectativas desalinhadas.
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Após definir os critérios territoriais da rede, o próximo passo é
analisar novos pontos utilizando os mesmos parâmetros.
O processo consiste em:

APLICAR OS PARÂMETROS NA
ANÁLISE DE NOVOS PONTOS

1

Selecionar o novo território candidato
Aplicar o mesmo raio de análise utilizado anteriormente
Avaliar todos os critérios definidos
Comparar os resultados com os parâmetros estabelecidos

Assim é possível identificar se o novo território:

Esse processo ajuda a reduzir riscos na escolha de novos
pontos. 
Ele também fortalece a confiança do investidor: apresentar
uma comparação entre o novo território e os territórios já
bem-sucedidos da rede é mais persuasivo do que qualquer
projeção financeira genérica, porque ancora as expectativas
em dados reais da própria operação.

está dentro
da média
da rede 

está abaixo
do mínimo
observado 

 ou supera
os

territórios
atuais



PARTE 2

DADOS DE TERRITÓRIO QUE SUA
EMPRESA PRECISA APRESENTAR PARA
VENDER UMA FRANQUIA

O perfil do investidor de franquia mudou. 
Hoje, especialmente em redes de médio e grande porte, o
processo de decisão envolve análise criteriosa, comparação
entre oportunidades e, frequentemente, assessoria jurídica e
financeira. 
Apresentar apenas o ponto comercial e uma projeção de
faturamento não é mais suficiente. 
Dados territoriais são o que transforma uma apresentação de
vendas em uma proposta séria de negócio, e o que diferencia
franqueadores que vendem com consistência daqueles que
dependem de timing e sorte.

1. DEFINIÇÃO DO TERRITÓRIO DA FRANQUIA

□ Mapa da região delimitada 
□ Raio de atuação da franquia 
□ Bairros incluídos no território 
□ Área total do território (km²) 
□ População dentro do território 
□ Número de domicílios dentro do território

O ponto de partida de qualquer apresentação territorial. Antes
de mostrar qualquer dado, o investidor precisa entender
exatamente qual área está sendo oferecida, seus limites, sua
extensão e o contingente populacional que ela abrange. 
Sem essa delimitação clara, todos os outros dados perdem
referência.

C h e c k l i s t



C h e c k l i s t

2. POPULAÇÃO DA REGIÃO

□ População total dentro do território 
□ Densidade populacional 
□ Crescimento populacional da região 
□ Distribuição por faixa etária 
□ Proporção entre crianças, jovens, adultos e idosos

Mais do que o número total de habitantes, o que interessa é
entender se essa população está crescendo, como ela se
distribui por idade e se o perfil demográfico é compatível com
o público-alvo da franquia. 
Uma região populosa mas com perfil etário inadequado pode
ser menos atrativa do que uma menor com concentração
exata do público certo.

3. NÚMERO DE DOMICÍLIOS

□ Número total de domicílios 
□ Média de pessoas por domicílio 
□ Taxa de ocupação dos imóveis 
□ Crescimento de novos empreendimentos residenciais 
□ Presença de condomínios ou grandes conjuntos
habitacionais

Especialmente relevante para franquias de consumo
residencial, alimentação, serviços domésticos, educação
infantil, saúde. 
O número de domicílios indica a base de unidades
consumidoras independente da renda, e o crescimento de
novos empreendimentos sinaliza expansão futura da demanda.

C h e c k l i s t



4. RENDA DA POPULAÇÃO

□ Renda média domiciliar 
□ Renda per capita 
□ Distribuição da população por faixa de renda 
□ Classes socioeconômicas predominantes 
□ Comparação da renda da região com a média da cidade

A renda define o teto de consumo do território. Não se trata de
buscar apenas regiões de alta renda, mas de verificar se a
capacidade de consumo local é compatível com o ticket médio
do negócio. Uma análise de renda bem feita também permite
identificar se a região está em processo de valorização ou
estagnação econômica.

5. PERFIL DEMOGRÁFICO DA REGIÃO

Enquanto os dados de população mostram quantidade, o
perfil demográfico mostra qualidade, quem são essas pessoas,
o que fazem e como vivem. 
Esses dados permitem avaliar se o território concentra o
público com maior propensão a consumir o produto ou serviço
da franquia.

□ Distribuição da população por idade 
□ Número de famílias com filhos 
□ Nível médio de escolaridade 
□ Perfil ocupacional predominante 
□ Principais atividades econômicas da região

C h e c k l i s t

C h e c k l i s t



6. FLUXO DE PESSOAS

□ Fluxo médio diário de pessoas na região 
□ Horários de maior movimento
□ Principais vias de circulação
□ Proximidade de estações de transporte 
□ Proximidade de centros comerciais, escolas, hospitais ou
universidades

Para franquias que dependem de visibilidade e tráfego
espontâneo, alimentação, varejo, serviços rápidos, o fluxo
pode ser o indicador mais determinante de todos. 
Uma região com população moderada mas alto fluxo diário
pode superar em potencial outra com mais habitantes mas
circulação baixa.

7. CONCORRÊNCIA NA REGIÃO

□ Número de concorrentes diretos 
□ Número de concorrentes indiretos 
□ Distância dos concorrentes em relação ao ponto comercial
□ Distribuição geográfica da concorrência 
□ Análise de saturação do mercado local

Concorrência não é necessariamente um problema, em alguns
segmentos, sua presença indica demanda consolidada. 
O que importa é entender a distribuição geográfica dos
concorrentes e a área real de sobreposição com o território
analisado. 
Um concorrente a 3 km em linha reta pode ser irrelevante com
barreiras viárias, ou decisivo em uma área de alta mobilidade.

C h e c k l i s t
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8. INFRAESTRUTURA DA REGIÃO

□ Acessos principais ao território 
□ Transporte público disponível 
□ Disponibilidade de estacionamento 
□ Presença de centros comerciais ou polos de serviços 
□ Desenvolvimento imobiliário da região

A infraestrutura determina a acessibilidade real do ponto, e
acessibilidade é, muitas vezes, o fator que converte fluxo
potencial em cliente efetivo. 
Regiões com boa infraestrutura também tendem a valorizar
mais rapidamente, o que protege o investimento do
franqueado no médio prazo.

9. DADOS ESPECÍFICOS DO SEGMENTO DA FRANQUIA

□ Indicadores específicos do setor 
□ Presença de estabelecimentos relacionados ao público-alvo
□ Volume de instituições que geram demanda para o negócio
□ Comportamento de consumo relacionado ao segmento

Os indicadores gerais de território são o piso mínimo de
qualquer apresentação. Os dados específicos do segmento
são o que eleva a proposta a um nível consultivo. 
Mostrar que a análise considera as particularidades do próprio
mercado da franquia demonstra preparo e aumenta
significativamente a credibilidade do franqueador diante do
investidor.

C h e c k l i s t

C h e c k l i s t



Exemplos por segmento

□ Número de escolas na região 
□ Número de alunos matriculados 
□ Presença de escolas particulares 
□ Número de crianças e adolescentes 
□ Presença de universidades próximas 

Escolas de idiomas 

□ População entre 18 e 45 anos 
□ Número de academias existentes 
□ Concentração de condomínios residenciais 
□ Renda média da população 
□ Presença de parques ou áreas esportivas 

Academias

□ População total da região 
□ Renda média domiciliar 
□ Número de consultórios odontológicos 
□ Presença de planos odontológicos 
□ Idade média da população 

Clínicas odontológicas

□ Fluxo de pessoas na região 
□ Concentração de escritórios 
□ Presença de centros comerciais 
□ Número de empresas próximas 
□ Número de restaurantes concorrentes 

Restaurantes ou alimentação 

□ Número de escolas na região 
□ Quantidade de alunos por faixa etária 
□ Número de creches e escolas infantis 
□ Crescimento populacional infantil 
□ Renda média das famílias 

Franquias infantis ou educacionais 



Tomar boas decisões de expansão exige mais do que
conhecer a própria marca. 
Exige conhecer o território e usar esse conhecimento para
decidir onde crescer e como apresentar oportunidades com
credibilidade ao investidor.

Este guia apresentou um caminho em duas frentes.
A primeira é interna: comparar os territórios onde a marca já
atua, identificar padrões e criar parâmetros objetivos para
orientar novas decisões.
A segunda é comercial: apresentar ao investidor, de forma
clara, dados como população, renda, fluxo, concorrência e
perfil demográfico, transformando a apresentação de vendas
em uma proposta sólida de negócio.

Os dois movimentos se reforçam.
Redes que conhecem seus critérios territoriais vendem melhor,
escolhem melhor e crescem com mais consistência.
Inteligência territorial não é exclusiva de grandes redes. 

É um processo acessível, estruturável e com impacto direto
nas decisões de expansão. Redes que crescem com dados
não eliminam a incerteza, apenas param de ignorá-la.

COMO A NOLOGY PODE AJUDAR SUA
REDE A CRESCER COM INTELIGÊNCIA
TERRITORIAL



A Nology é especializada em inteligência territorial para redes
de franquias e empresas em expansão. 

Ajudamos a entender quais territórios funcionam para o seu
modelo de negócio, por que funcionam e como identificar
novos territórios com o mesmo perfil.

Por meio do Economapas, nossa plataforma de inteligência
territorial, é possível comparar todas as unidades da rede
simultaneamente, identificar os padrões das unidades de
melhor desempenho e construir critérios proprietários de
expansão, transformando a experiência acumulada da rede em
parâmetros objetivos e replicáveis.

Também apoiamos a organização dos dados territoriais para
apresentação ao investidor: mapas, comparativos e critérios
que tornam a negociação mais rápida e mais embasada.

O resultado é uma expansão mais previsível. 

Menos unidades abertas nos lugares errados. Menos conflito
originado por territórios mal avaliados. Mais clareza sobre
onde vale a pena crescer.

SAIBA MAIS SOBRE A NOLOGY

FALE COM A NOLOGY 
DESCUBRA COMO TRANSFORMAR OS DADOS EM

VANTAGEM COMPETITIVA

WWW.NOLOGY.COM.BR

(21) 9923-20428
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