nJology
GUIA DE _
EXPANSAO

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

\ 2026

comercial@nology.com.br
www.nology.com.br

Um framework completo
para identificar, validar e
vender territérios de
franquia com
inteligéncia geoespacial.



DECIDA COM
DADOS

Ao avaliar a compra de uma franquia, o investidor ndo analisa
apenas a marca ou o produto. Ele analisa, antes de tudo, o
territorio onde a unidade sera aberta.

Mesmo redes consolidadas apresentam resultados muito
diferentes dependendo da regi&do onde operam. Um bom
produto no lugar errado néo performa.

Por isso, investidores exigem respostas claras antes de assinar
qualquer contrato:

» Existe publico suficiente na area?

» Qual é o perfil real da populagéo?

» Quantos domicilios existem na regido?

Y» Ha concorréncia relevante nas proximidades?

» As pessoas tém renda compativel com o produto?

» O fluxo de pessoas sustenta o modelo de negécio?

Empresas que respondem a essas perguntas com dados
vendem mais rapido, com menos objecdes e mais
credibilidade.
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COMO DEFINIR CRITERIOS
TERRITORIAIS PARA IDENTIFICAR AS
REGIOES IDEAIS PARA EXPANSAO

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

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

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

Antes de expandir, é preciso olhar para dentro.

Quais s&o os ferritorios onde sua marca ja performa bem?
O que eles tém em comum?

Quando essa analise ¢é feita de forma estruturada, surgem
padrdes que permitem replicar o sucesso em novas regides
com muito mais seguranca.

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



PARTE 1

LISTAR TODAS AS UNIDADES E
POSSIVEIS PONTOS DA MARCA

O primeiro passo para qualquer analise estratégica de
expansdo é reunir, de forma organizada e completa, todos os
pontos que ja fazem parte do histérico operacional da marca.

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

Ao consolidar essas informacdes em uma base Unica, a marca
passa a ter uma viséo clara do seu proéprio territério de
atuacéo, identificando padrdes geograficos, regides com
maior aderéncia ao modelo de negdcio e areas que ja
demonstraram potencial estratégico no passado.

Para isso, € importante:

O listar todas as unidades atuais da rede

[J identificar o endereco exato de cada unidade

O incluir possiveis pontos ja avaliados pela empresa

[l mapear a localizagdo geografica de todos os pontos
O registrar cidades e bairros onde a marca ja atua

Esse levantamento cria a base para entender quais territérios
apresentam melhor desempenho para o negdcio.



IDENTIFICAR FATORES TERRITORIAIS QUE
INFLUENCIAM O NEGOCIO

Apos listar os pontos da rede, o proximo passo € identificar
quais caracteristicas territoriais podem impactar o
desempenho da unidade.

Alguns indicadores sdo universais:

1 Habitantes: populacéo total dentro da area de influéncia

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

3 Renda da populacéo: capacidade de consumo local

4 Perfil de idade: distribuicdo da populacéo por faixa etéria

3 Numero de domicilios: residéncias dentro do territério

Quantidade de empresas: presencga corporativa
na regiao

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

Concorréncia: quantidade e proximidade de
concorrentes diretos e indiretos

Infraestrutura: acessibilidade, transporte publico e
polos comerciais
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COMPARAR OS TERRITORIOS DAS
UNIDADES EXISTENTES

Com os critérios definidos, € hora de comparar todos os
territérios da rede para identificar padrdes.

Uma forma eficiente de realizar essa analise ¢ utilizando o
maodulo comparador do Economapas.

Esse processo exige consisténcia metodologica:

2 3

Defina um raio Selecione os Analise todas as
padrao de critérios unidades com
analise,1 km, 2 territoriais para 0S Mesmos

km ou 3 km, de analise parametros,
acordo com o (populagéo, renda, lado a lado,

modelo de domicilios, fluxo, sem excecdes.
o5 empresas, perfil
negocio

demografico)

IDENTIFICAR PADROES DE DESEMPENHO
TERRITORIAL

Com os territérios comparados, os padrdes emergem. Essa
analise permite identificar:
¢ Quais regides concentram as unidades de melhor
performance
» Quais caracteristicas sdo comuns entre os pontos mais
rentaveis
¢ Quais fatores aparecem com mais frequéncia nos territérios
da rede
Para cada indicador, registre o valor minimo, maximo e médio
entre as unidades analisadas. Esses intervalos formam o
benchmark territorial da marca.
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DEFINIR PARAMETROS TERRITORIAIS
DA MARCA

Com base na analise comparativa, € possivel estabelecer
critérios que definem quais regides possuem potencial para
receber uma nova unidade.

Para cada indicador analisado, pode-se definir:

¢ Valor minimo aceitavel
e Valor maximo observado
e Valor médio entre as unidades da rede

Exemplo pratico:

Uma rede de academias com 12 unidades.

Imagine que ela decide analisar trés indicadores no raio de 2
km ao redor de cada unidade: populagéo total, renda média
domiciliar e numero de academias concorrentes.

Apos inserir todas as unidades no comparador e cruzar os
dados, os resultados ficam assim:

Indicador Minimo observado  Maximo observado Média da rede
P0puldae<;g°knm° raio 28.000 hab. 95.000 hab. 54.000 hab.
R%%ﬁigﬂg?ia R$3.200 R$8.900 R$5.400

R 1 © 5

Com esses numeros, a rede ganha uma régua objetiva para
avaliar novos territorios.

Se o ponto tem 18.000 habitantes em 2 km, fica abaixo do
minimo historico.

Renda média de R$ 2.100 indica fora do padréo validado.

E @ concorrentes na érea sinalizam possivel saturacéo.

Esses parametros funcionam como filtro de oportunidades.
Com critérios objetivos, o franqueador avalia rapidamente se
um territério merece andlise, evitando negociagdes invidveis e
conflitos por expectativas desalinhadas.
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APLICAR OS PARAMETROS NA
ANALISE DE NOVOS PONTOS

Apos definir os critérios territoriais da rede, o proximo passo é
analisar novos pontos utilizando os mesmos parametros.
O processo consiste em:

o Selecionar o novo territério candidato

e Aplicar o mesmo raio de analise utilizado anteriormente

o Avaliar todos os critérios definidos

o Comparar os resultados com os parametros estabelecidos

Assim é possivel identificar se o novo territério:

ou supera
oS
territorios
atuais

esta dentro esta abaixo

da média do minimo
da rede observado

Esse processo ajuda a reduzir riscos na escolha de novos
pontos.

Ele também fortalece a confianca do investidor: apresentar
uma comparagao entre o novo territorio e os territérios ja
bem-sucedidos da rede é mais persuasivo do que qualquer
projecao financeira genérica, porque ancora as expectativas
em dados reais da propria operagéo.
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PARTE 2

DADOS DE TERRITORIO 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 decisdo envolve analise criteriosa, comparacao
entre oportunidades e, frequentemente, assessoria juridica e
financeira.

Apresentar apenas o ponto comercial e uma projecéo de
faturamento ndo é mais suficiente.

Dados territoriais sdo o que transforma uma apresentagéo de
vendas em uma proposta séria de negdcio, e o que diferencia
franqueadores que vendem com consisténcia daqueles que
dependem de timing e sorte.

1. DEFINICAO DO TERRITORIO DA FRANQUIA

O ponto de partida de qualquer apresentacéo territorial. Antes
de mostrar qualquer dado, o investidor precisa entender
exatamente qual area esta sendo oferecida, seus limites, sua
extensdo e o contingente populacional que ela abrange.

Sem essa delimitagéo clara, todos os outros dados perdem
referéncia.

Checklist

[0 Mapa da regigo delimitada

[0 Raio de atuacao da franquia

[ Bairros incluidos no territério

[0 Area total do territorio (km?)

L] Populagéo dentro do territério

0 Numero de domicilios dentro do territério



2. POPULACAO DA REGIAO

Mais do que o numero total de habitantes, o que interessa é
entender se essa populacdo esta crescendo, como ela se
distribui por idade e se o perfil demografico é compativel com
o publico-alvo da franquia.

Uma regido populosa mas com perfil etario inadequado pode
ser menos atrativa do que uma menor com concentragéo
exata do publico certo.

Checklist

[0 Populacéo total dentro do territorio

] Densidade populacional

O Crescimento populacional da regido

O Distribuicao por faixa etaria

] Proporcéo entre criangas, jovens, adultos e idosos

3. NUMERO DE DOMICILIOS

Especialmente relevante para franquias de consumo
residencial, alimentacéo, servicos domésticos, educacao
infantil, saude.

O numero de domicilios indica a base de unidades
consumidoras independente da renda, e o crescimento de
novos empreendimentos sinaliza expansao futura da demanda.

Checklist

[0 Numero total de domicilios

] Média de pessoas por domicilio

[0 Taxa de ocupacéo dos imoveis

] Crescimento de novos empreendimentos residenciais
O Presenca de condominios ou grandes conjuntos
habitacionais
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4. RENDA DA POPULACAO

A renda define o teto de consumo do territorio. Nao se trata de
buscar apenas regides de alta renda, mas de verificar se a
capacidade de consumo local é compativel com o ticket médio
do negodcio. Uma analise de renda bem feita também permite
identificar se a regido esta em processo de valorizagdo ou
estagnacéo econdmica.

Checklist

[0 Renda média domiciliar

[0 Renda per capita

O Distribuicéo da populacéo por faixa de renda

[0 Classes socioecondmicas predominantes

0 Comparacao da renda da regido com a média da cidade

5. PERFIL DEMOGRAFICO DA REGIAO

Enquanto os dados de populagdo mostram quantidade, o
perfil demografico mostra qualidade, quem séo essas pessoas,
o que fazem e como vivem.

Esses dados permitem avaliar se o ferritério concentra o
publico com maior propenséo a consumir o produto ou servigo
da franquia.

Checklist

[ Distribuicéo da populacéo por idade

L1 Numero de familias com filhos

] Nivel médio de escolaridade

[ Perfil ocupacional predominante

O] Principais atividades econdmicas da regiégo
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6. FLUXO DE PESSOAS

Para franquias que dependem de visibilidade e trafego
espontaneo, alimentacao, varejo, servigos rapidos, o fluxo
pode ser o indicador mais determinante de todos.

Uma regidgo com populagédo moderada mas alto fluxo diario
pode superar em potencial outra com mais habitantes mas
circulacéo baixa.

Checklist

O] Fluxo médio diario de pessoas na regido

[0 Horarios de maior movimento

O Principais vias de circulagéo

[J Proximidade de estagdes de transporte

[0 Proximidade de centros comerciais, escolas, hospitais ou
universidades

7. CONCORRENCIA NA REGIAO

Concorréncia ndo é necessariamente um problema, em alguns
segmentos, sua presenga indica demanda consolidada.

O que importa é entender a distribuigéo geografica dos
concorrentes e a area real de sobreposicdo com o territério
analisado.

Um concorrente a 3 km em linha reta pode ser irrelevante com
barreiras viarias, ou decisivo em uma area de alta mobilidade.

Checklist

[0 Numero de concorrentes diretos

[J Numero de concorrentes indiretos

[0 Distancia dos concorrentes em relacdo ao ponto comercial
0 Distribuicdo geografica da concorréncia

1 Analise de saturagdo do mercado local
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8. INFRAESTRUTURA DA REGIAO

A infraestrutura determina a acessibilidade real do ponto, e
acessibilidade ¢, muitas vezes, o fator que converte fluxo
potencial em cliente efetivo.

Regides com boa infraestrutura também tendem a valorizar
mais rapidamente, o que protege o investimento do
franqueado no médio prazo.

Checklist

[J Acessos principais ao territério

[0 Transporte publico disponivel

O Disponibilidade de estacionamento

[J Presenca de centros comerciais ou polos de servigos
[0 Desenvolvimento imobiliario da regido

9. DADOS ESPECIFICOS DO SEGMENTO DA FRANQUIA

Os indicadores gerais de territério sédo o piso minimo de
qualquer apresentacéo. Os dados especificos do segmento
s&o o que eleva a proposta a um nivel consultivo.

Mostrar que a analise considera as particularidades do proprio
mercado da franquia demonstra preparo e aumenta
significativamente a credibilidade do franqueador diante do
investidor.

Checklist

U] Indicadores especificos do setor

] Presenca de estabelecimentos relacionados ao publico-alvo
0 Volume de instituicdes que geram demanda para o negocio
O Comportamento de consumo relacionado ao segmento



Exemplos por segmento

>>> Escolas de idiomas

1 Numero de escolas na regido

[J Numero de alunos matriculados

[0 Presenca de escolas particulares

[J Numero de criangas e adolescentes
[0 Presenca de universidades proximas

>> Academias

[J Populacéo entre 18 e 45 anos

[0 Numero de academias existentes

1 Concentracéo de condominios residenciais
[0 Renda média da populacao

[0 Presenca de parques ou éareas esportivas

>> Clinicas odontologicas

O Populacao total da regido

O Renda média domiciliar

[J Numero de consultérios odontolégicos
O Presenca de planos odontolégicos

] Idade média da populagéo

>>> Restaurantes ou alimentacao

O Fluxo de pessoas na regido

[ Concentracao de escritorios

[ Presenca de centros comerciais

0 Numero de empresas proximas

[J Numero de restaurantes concorrentes

>>> Franquias infantis ou educacionais

[0 Numero de escolas na regiéo

[0 Quantidade de alunos por faixa etaria
[0 Numero de creches e escolas infantis
I Crescimento populacional infantil

0 Renda média das familias
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COMO A NOLOGY PODE AJUDAR SUA
REDE A CRESCER COM INTELIGENCIA
TERRITORIAL

Tomar boas decisdes de expanséo exige mais do que
conhecer a propria marca.

Exige conhecer o tferritdrio 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 & interna: comparar os territérios onde a marca ja
atua, identificar padrdes e criar pardmetros objetivos para
orientar novas decisoes.

A segunda é comercial: apresentar ao investidor, de forma
clara, dados como populacéo, renda, fluxo, concorréncia e
perfil demografico, transformando a apresentacdo de vendas
em uma proposta soélida de negdcio.

Os dois movimentos se reforcam.

Redes que conhecem seus critérios territoriais vendem melhor,
escolhem melhor e crescem com mais consisténcia.
Inteligéncia territorial ndo & exclusiva de grandes redes.

E um processo acessivel, estruturavel e com impacto direto
nas decisdes de expanséo. Redes que crescem com dados
n&o eliminam a incerteza, apenas param de ignora-la.
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SAIBA MAIS SOBRE A NOLOGY

A Nology ¢ especializada em inteligéncia territorial para redes
de franquias e empresas em expansao.

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

Por meio do Economapas, nossa plataforma de inteligéncia
territorial, & possivel comparar todas as unidades da rede
simultaneamente, identificar os padrdes das unidades de
melhor desempenho e construir critérios proprietarios de
expanséo, tfransformando a experiéncia acumulada da rede em
parametros objetivos e replicaveis.

Também apoiamos a organizagédo dos dados territoriais para
apresentagéo ao investidor: mapas, comparativos e critérios
que tornam a negociagdo mais rapida e mais embasada.

O resultado € uma expansédo mais previsivel.

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

FALE COM A NOLOGY
DESCUBRA COMO TRANSFORMAR OS DADOS EM
VANTAGEM COMPETITIVA

WWW.NOLOGY.COM.BR
O (21)9923-20428
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