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Franquia: MBAManagement

A demanda por programas de MBA, a nível nacional é muito grande. Entretanto, para um programa de MBA a marca vale muito. Raros são os exemplos de programas que não estejam amparados por instituições de prestígio. O número relativamente reduzido de instituições de prestígio se encontra pressionado pela elevada demanda a nível nacional. Cada uma delas adota sua estratégia particular frente a esta situação. Algumas delas adotam um sistema de franquia, muito comum em outros setores de atividades de serviços.

Um investidor, com boa penetração nos meios empresariais da sua região deseja adquirir a franquia para o programa de um ano: MBAManagement.

O investimento inicial em instalações, equipamentos e promoção foi estimado em 50.000. Após uma avaliação do potencial do mercado, o valor fixo, inicial da franquia foi estabelecido em 80.000.

O custo fixo operacional anual foi estimado em 126.000. Este custo fixo é alto, pois entre outros, inclui o pagamento dos professores e os custos promocionais. Por outro lado, os custos promocionais não caem com o passar dos anos, devido ás reações agressivas dos concorrentes. A receita projetada por aluno é de 6.000 por ano, sobre a qual é preciso pagar 8% ao franqueador. Os custos variáveis operacionais foram calculados em 300 por aluno. A demanda inicial é difícil de estimar. Após muito pensar, nosso candidato a franqueado acredita que esta incerteza pode ser modelada por uma distribuição triangular com valor mais provável de 20, mínimo de 15 e máximo de 30. O certo é que dada a qualidade do programa e o prestígio do franqueador, esta demanda deverá crescer. A taxa de crescimento para o segundo ano deverá ser da ordem de 50% - especificando melhor, ele modela esta taxa por uma distribuição uniforme centrada em 50%, variando para mais ou menos 10% deste valor central (ou seja, de 45% a 55%). Para os anos subseqüentes, adota-se o mesmo modelo, mas com valores centrais decrescentes: 35% para o terceiro ano, 25% para o quarto, 20% para o quinto, 15% para o sexto e 10% para o sétimo.

1. Calcule as probabilidades do franqueado recuperar seu investimento inicial total a partir do segundo ano em diante.

Discuta as vantagens e as limitações do uso do modelo.
2. Se o Franqueador pudesse repassar para a você essa exclusividade, qual seria um valor razoável que pagaria por esse negócio. Considere que a instituição teria interesse em manter a franquia, independente de seu parceiro.
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