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RESUMO

O crescimento do franchising e o seu carater inovador apontam para uma tendéncia
de mercado cada vez mais competitiva, em que empreendedores, atentos a realidade
atual, procuram alternativas de investimento seguras. O artigo tem como objetivo geral
relacionar as razdes que elegem o franchising ser uma boa opc¢ao de investimento na
atual conjuntura do pais. Para fundamentar as andlises realizou-se um eficiente
levantamento bibliografico, visando auxiliar na avaliagdo dos resultados. Assim, foi
possivel evidenciar os aspectos relevantes do estudo de caso, ou seja, 0S
franqueados estdo atentos e conscientes as qualidades contidas para um modelo de
“negdcio formatado” em relagao a outros. Conclui-se que a operacao é bem-sucedida
em todos o0s aspectos e os franqueados sobrevalorizam os servicos prestados pela
franqueadora e mantém uma Gtima relacao com ela, visando atingir o objetivo comum:
0 sucesso do negdcio e o continuo crescimento da marca franqueada no mercado.
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ABSTRACT

The growth of franchising and its innovative character point to an increasingly
competitive market trend, in which entrepreneurs, attentive to the current reality, look
for safe investment alternatives. The article has as general objective to relate the
reasons that elect franchising to be a good investment option in the current conjuncture
of the country. In order to base the analysis there was an efficient bibliographical
survey, aiming to aid in the evaluation of the results. Thus, it was possible to highlight
the relevant aspects of the case study, that is, the franchisees are attentive and aware
of the qualities contained for a "formatted business" model in relation to others. It is
concluded that the operation is successful in all aspects and the franchisees overvalue
the services provided by the franchisor and maintain an excellent relation with it, aiming
to achieve the common goal: business success and the continuous growth of the
franchise brand in the market.
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1 INTRODUCAO

Ao se analisar o contexto da economia nacional nos ultimos tempos, percebe-
se um cenario desafiador para os agentes econdmicos e para a sociedade. Todavia,
€ possivel utilizar-se de ferramentas diferenciadas para ganhar espaco no mercado.
Como exemplo, o franchising vem aumentando sua participacdo, em termos de market
share, recebendo ampla atencdo de investidores, de empreséarios e da midia. O
sistema de franquias constitui-se um grande potencial mercadolégico, contribuindo
com mudancas positivas nos indices de geracao de empregos formais e de renda para
uma parcela expressiva da populacdo, fomentando o desenvolvimento do pais.

As redes de franquias costumam dar oportunidades ao primeiro emprego, além
de investirem em programas de treinamento e capacitacdo profissional, primando pela
exceléncia na prestacdo dos servicos, assim como nos produtos que entregam a
sociedade. Nesse sentido, fica evidente a relevancia economica e social do tema.

Ademais, o franchising consolidou-se como uma das principais alternativas de
investimento no Brasil, unindo a vontade do trabalhador que ndo quer ser empregado
com a do empreendedor que deseja ter 0 seu negocio. A alternativa de investimento
proporciona respaldo, orientagdo e suporte que sao concedidos pela empresa
franqueadora, pois possui equipe capacitada a disposi¢ao do franqueado durante todo
0 processo.

A autora do artigo atua na area de expansao de franchise de uma franqueadora
de calcados femininos no municipio de Campo Bom - RS. A experiéncia despertou o
interesse pelo tema, que € objeto de estudo desta analise, bem como a obtencédo de
informac@es e dados, viabilizando a elaboracao do trabalho.

Observa-se gque o sistema de franquias tem se mantido resistente, a despeito
do negativo contexto econdmico enfrentado pelo pais. Assim, perante um mercado
gue se mostra altamente competitivo, 0 problema de pesquisa relaciona os dados
disponiveis e a vivéncia da autora no universo das franquias. Nestes termos, faz-se o
seguinte questionamento: Quais séo as razdes que elegem a franchising ser uma boa
opcéao de investimento aos empreendedores na atual conjuntura?

Justifica-se a escolha do tema, em termos profissionais, a oportunidade de

observar que a franqueadora continua expandindo por estar entre as opg¢des de



56

investimento dos empreendedores, apesar da atual conjuntura. Acresce-se 0 ensejo
de desenvolvimento académico e profissional da autora.

A escolha do tema promoveu maior entendimento sobre a for¢a do sistema de
franquias como opcao de investimento e ficou perceptivel sobre a relevancia em
fortalecer as relagdes com os franqueados, aumentando as chances de sucesso do
negocio. Com o estudo, pretende-se propor melhorias, visando alavancar o0s
resultados da empresa franqueadora e dos franqueados. Neste sentido, espera-se
gue os resultados gerados sirvam de instrumento ao se analisar 0 seu sistema de
franquias em relagdo as razGes que atraiam novos investidores para a expansao da
rede, e que a franqueadora fortaleca as rela¢cdes com os franqueados.

Diante da contraposicdo entre o atual cenario econémico do Brasil e o
crescimento do sistema de franquias como um propulsor da economia, definiu-se
como obijetivo geral: relacionar as razdes que elegem o franchising ser uma boa opcéao
de investimento aos empreendedores na atual conjuntura do pais. Isso torna o tema
franchising ser motivador aos empreendedores que desejam abrir um negdcio com
seguranca e aos franqueadores que desejam captar novos investidores para sua rede.

A partir do objetivo geral, buscou-se, através dos objetivos especificos:
identificar os pontos fortes e fracos do sistema de franquia da franqueadora em
estudo; analisar como a franqueadora fortalece as suas relacées com os franqueados;
investigar os motivos que levaram os franqueados a optarem por essa alternativa de
investimento.

O referencial teorico trata sobre franchising, onde Guetta (2013) define as
principais nomenclaturas utilizadas, referentes ao tema central do trabalho. Na
sequéncia, aborda-se a origem do franchising no Brasil e no mundo, segundo Cherto
e Rizzo (1994) e Mendelsohn (1994), em funcdo da atuacdo dos autores no que se
refere ao tema. Discorre-se, em seguida, sobre os impactos do franchising na
economia, a partir de informacdes do site da Associacéo Brasileira de Franchising -
ABF.

A seguir, aprofundam-se os temas pertinentes ao desenvolvimento do trabalho,
como: as principais caracteristicas do sistema de franquias e o fortalecimento da
relacdo com franqueados através da franqueadora. Mauro (1994) e Leite (1991)

contextualizam as vantagens do franchising como uma opc¢ao de investimento,
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evidenciando a relevancia de adquirir um negécio formatado. Autores como Pla (2001)
e Schneider et al. (1991) destacam a importancia da relacdo de parceria entre
franqueador e franqueado. Mauro (1994) e Haddow (2013) apresentam uma
abordagem geral sobre a conjuntura econdmica, enquanto a revista digital Exame
(2017) destaca maior direcionamento ao atual cenario enfrentado pelo pais.

Para explicar como o artigo cientifico foi elaborado e os métodos adotados,
descreve-se, a seguir, a metodologia. O método utilizado foi o estudo de caso,
conforme Gil (2002), ele se caracteriza pelo estudo profundo e exaustivo de um ou de
poucos objetos, de maneira que permita seu conhecimento amplo e detalhado.

Assim, foi realizada uma pesquisa quantitativa, a partir da aplicacdo de um
guestionario de perguntas fechadas junto aos franqueados selecionados pela autora
do artigo, que considerou como universo a rede de franquias da empresa
franqueadora, objeto do estudo. Segundo Creswell (2010), o método quantitativo, por
meio de um conjunto de variaveis controladas ou pela analise estatistica, proporciona
medidas ou observacfes para a testagem de uma teoria. Os objetivos resultam de
observacdes e de medidas empiricas, permitindo que através da validade e da
confiabilidade das pontuagcbes nos instrumentos, conduza a interpretacdbes
significativas dos dados.

A amostra foi ndo probabilistica, composta por um grupo de sessenta e sete
franqueados da rede, sendo que como critério de escolha da amostra, considerou-se
os empreendedores que decidiram investir em unidades franqueadas no periodo de
janeiro a outubro de 2017, em que houve instabilidade econémica no pais. De acordo
com Silva (2009), a amostragem nao probabilistica envolve a ndo aleatoriedade na
selecéo dos elementos da amostra.

Com a intengao de proporcionar maior familiaridade com o problema, optou-se
por realizar uma pesquisa exploratoria. Segundo Gil (2002), a pesquisa exploratoria
tem como objetivo principal o aprimoramento de ideias ou a descoberta de intuicoes
e, na maioria dos casos, envolve levantamento bibliogréafico, entrevistas com pessoas
que tiveram experiéncias praticas com o problema pesquisado e a analise de
exemplos que estimule a compreensdo do estudo. Quanto aos procedimentos
técnicos para elaboracdo do artigo, foi realizado um levantamento bibliogréafico em

livros que tratam o tema objeto do estudo. O instrumento de pesquisa foi um
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questionério fechado estruturado, elaborado pela pesquisadora, composto por dez
guestdes de teor quantitativo, enviado por e-mail aos franqueados.

Para a interpretacdo dos dados utilizou-se da Escala Likert, a qual propde uma
escala de pontos, em que os participantes informaram o seu nivel de aquiescéncia
com as afirmacdes, sendo cinco pontos o registro de total concordancia, trés pontos
o registro da manifestacéo de situacao de indiferenca e um ponto, total discordancia.
A técnica de andlise deu-se através de estatistica descritiva, que, para Ludwig (2009),
trata-se da coleta, organizacéo, apresentacao e caracterizagcdo de um conjunto de
dados.

Em seguida, houve a anélise de resultados da pesquisa com a interpretacao do
que foi observado. Por fim, apresentam-se as conclusfées, que compreendem a

proposta do artigo e sua relevancia.

2 REFERENCIAL TEORICO

O tema franchising vem sendo abordado nos principais canais de comunicacao
da economia e entre os potenciais investidores do mundo dos negdcios, como se
observa no site da Revista Exame. O assunto “franquia” contém diversas
terminologias, gerando, as vezes, duvidas em relacdo ao significado dos termos
utilizados. Assim, € importante apresentar o conceito de franquia, conforme a Lei n°
8.955/94:

Franquia empresarial é o sistema pelo qual um franqueador cede ao
franqueado o direito de uso de marca ou patente, associado ao direito de
distribuicdo exclusiva ou semiexclusiva de produtos ou servicos e,
eventualmente, também ao direito de uso de tecnologia de implantacéo e
administragdo de negocio ou sistema operacional desenvolvidos ou detidos
pelo franqueador, mediante remuneracdo direta ou indireta, sem que, no
entanto, fique caracterizado vinculo empregaticio (BRASIL, 1994, p. 1).

Guetta (2013) define as principais nomenclaturas utilizadas, referentes ao tema
central do trabalho, a saber:

» Franchising: significa o sistema de franquias como um todo, ou seja, é o
acordo comercial em que o franqueador concede ao franqueado uma franquia de sua

operacao;
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» Franchise ou franquia: refere-se a loja ou ao estabelecimento fisico que
abriga o negécio ou também, ao conjunto de direitos e deveres que permite ao
franqueado operar o negécio do franqueador;

» Franqueado: é quem compra uma franquia de uma empresa franqueadora;

» Franqueador: € quem concede ao franqueado uma franquia de sua
operacao.

Uma vez definidas as principais terminologias utilizadas no franchising, torna-
se perceptivel a essencialidade de conhecer as nomenclaturas, pois o conhecimento
é vital aos interessados no tema. Afinal, quanto mais dominio ha sobre o assunto,
mais acessivel transpde-se o universo das franquias.

A prética do franchising teve seu inicio ap0s a guerra civil nos Estados Unidos
da América, quando a Singer, empresa de maquinas de costura, estruturou uma rede
de revendedores, ou seja, ela concedeu franquias a comerciantes independentes que
tinham o interesse em comercializar os seus produtos (MENDELSOHN, 1994;
PAMPLONA, 1999).

Mauro (1994) explica que o fato ocorrido por volta de 1863, foi devido a
dificuldade da Singer na divulgacdo de seu produto, que era novidade na época e
exigia um estimulo a populagdo para usa-lo. Aléem de fornecer a manutengédo da
maquina, por meio desses revendedores ou distribuidores exclusivos, a empresa
alcancou o seu objetivo.

Segundo Mauro (1994), o crescimento do franchising ocorreu de fato no final
da década de 1980. No Brasil, a expansao ocorreu a partir de 1987, quando os autores
Cherto e Rizzo convenceram um grupo de empresarios interessados no tema a
unirem-se a eles para fundar a ABF (CHERTO; RIZZO, 1994).

Diferente da repercussado negativa que 0s acontecimentos econdmicos e
politicos do pais tém causado, os efeitos positivos do franchising na economia sao
animadores para 0s agentes econémicos e sociedade em geral. De acordo com dados
da ABF (2017), “[...] em 2017 o setor de franchising teve aumento de 6,8 % no
faturamento do 2° trimestre, quando comparado com o mesmo periodo do ano
passado”. A tendéncia € manter o crescimento positivo, seguindo a linha de

estabilidade observada ao longo dos ultimos anos.
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Quanto a abertura de franquias, o resultado continua positivo em relacdo aos
fechamentos, o que se traduz em aumento da eficiéncia das unidades em operacéao.
No que tange a participacdo por regido, a ABF (2017) revela que a tendéncia é o
movimento de interiorizacéo, observando o aumento da participacao de franquias nas
regides Nordeste, Centro-Oeste e Norte. E, segundo informagdes do Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica - IBGE o numero de empregos diretos gerados
pelo setor foi de 1.200.694 no primeiro semestre de 2017 (ABF, 2017).

O crescimento dessa forma de negocio vem sendo observado tanto no Brasil
quanto em diversos paises. Para Gigliotti (2012), parece sedutora a ideia de substituir
0 emprego ou a realizacdo da vontade de ser empreendedor. Ao encontro da

afirmativa, torna-se pertinente a seguinte citacao:

O sonho do brasileiro, comprovado por meio de pesquisa realizada pela
empresa Saldiva & Associados, no Rio de Janeiro e em S&o Paulo, é ter seu
proprio negécio. 1sso, em parte, deve-se ao nosso espirito empresarial e, em
parte, a conjuntura econémica e politica dificil em que vivemos, gerando a
necessidade de seguranca adicional, que pode ser obtida por meio de um
negécio, talvez até paralelo ao trabalho, que nos gere uma segunda ou
terceira fonte de renda (MAURO, 1994, p. 19).

De acordo com Mauro (1994), o franchising € um excelente investimento, pela
boa rentabilidade e baixo risco apresentado desde o seu principio e, umas das
melhores opc¢des de canal de distribuicdo de produtos e servi¢os. No entanto, segundo
Pamplona (1999), mesmo que o negocio de franquias tenha se difundido rapidamente
em todo o mundo como um instrumento multiplicador de sucesso tanto para
franqueadores, quanto para franqueados, no Brasil, ainda ha varias redes de franquias
gue se utilizam de especificacbes proprias que vao de encontro ao conceito ideal de
negocio formatado.

Mendelsohn (1994) conceitua franchising como “negdcio formatado”, ou seja,
gue envolve ndo apenas a exploracdo de produtos ou servi¢os identificados por uma
marca, mas também a preparagéo do projeto, visando administrar o negocio de forma
bem-sucedida em todos os seus aspectos. O autor afirma que o projeto deve ser
preparado para reduzir riscos inerentes a abertura do novo negocio e levar em conta
algumas premissas como:

» Treinamento no sistema de franquia e nos métodos que o franqueador

desenvolve;
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» Apresentacdo ao franqueado de todas as areas relevantes do seu know-
how, ou seja, de todos o0s aspectos necessarios para 0 estabelecimento,
administracdo e operacédo satisfatorias do negocio;

» Treinamento completo sobre todos os aspectos que abrangem o
merchandising que se aplica ao negocio, assim como 0S seus principios de
administracdo, métodos operacionais e procedimentos contabeis;

» Além de toda assisténcia necessaria para abertura da franquia.

Acresce-se que a comunicacao eficiente da marca identifica o produto ou
servico, mas sO é alcancada pelas organizacbes capazes de sustentar o seu
posicionamento (PLA, 2001). O autor acrescenta que é imprescindivel ao franqueador
estar atento a todos os detalhes, pois sédo eles que, somados, assegurardo tanto o
sucesso do franqueador, quanto do franqueado, fortalecendo a sua marca. Pla (2001)
cita aspectos essenciais para manter a for¢ca da marca: escolha do franqueado certo,
selecdo do ponto ideal e produtos ou servicos na quantidade certa e com pregos
competitivos.

Schneider et al. (1991) destacam que além de toda a orientacdo, supervisao e
treinamento, faz-se importante auxiliar na escolha do ponto comercial, garantindo aos
franqueados exclusividade na utilizacdo da marca, servi¢os e produtos.

Pla (2001) aponta que como todo o sistema de distribuicdo, o franchising
apresenta vantagens e desvantagens para seus membros. Todavia, Mauro (1994)
afirma que o sistema de franquias € um sucesso porque apresenta mais beneficios do
gue inconveniéncias. Além de proporcionar o fortalecimento da marca, o franchising
propicia, devido ao maior nimero de lojas, a penetracdo e a lembranca da marca,
tornando-o mais forte. O autor defende a ideia de que o sistema de franquias € para
o franqueado como um grande recurso para enfrentar um mercado competitivo como
o atual.

Leite (1991) apresenta diversas vantagens para o investidor que adota o
franchising como forma de adquirir um negdcio. Entre elas, cita: maior chance de
sucesso, devido ao franqueador ja possuir uma marca consagrada; plano de negécio,
gue é de total responsabilidade do franqueador; maior garantia de mercado, visto que
o franqueado desfrutard de produtos e marcas ja experimentados no mercado;

economia de escala, por conta de que grande parte dos gastos, como propaganda e
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publicidade, sdo divididos entre todos os franqueados da rede; maior lucratividade,
em razdo de uma série de beneficios como prazos de pagamentos elasticos,
ganhando vantagem sobre o comerciante autbnomo; equipes de profissionais
dedicados a pesquisa de mercado e criagdo de novos produtos.

Destaca-se que o franqueado tem a vantagem de contar com o0 servico de
assistentes de campo para apoia-lo na solucéo de qualquer problema que possa surgir
ao longo da existéncia do negécio (MENDELSOHN, 1994). Ademais, o autor afirma
que o franqueador prepara e facilita 0 caminho para o franqueado, que conta ndo sé
com um formato de negdcio predeterminado e estabelecido, mas também com o
suporte da organizacao franqueadora.

Schneider et al. (1991) destacam a importancia da franquia de negécio
formatado ou de terceira geracao, que segundo os autores, representam o que ha de
mais avancado em franchising, ou seja, um sistema profissionalizado e padronizado.
Faz-se importante aludir o conceito defendido por Leite (1991), de que, sob todos os
enfoques, tanto para o franqueador, quanto para o franqueado, e para 0s
consumidores, uma marca forte € a melhor garantia de sucesso para um negocio,
assim como para sustenti-lo. O conceito vai ao encontro do pensamento de Pla
(2001), de que uma marca consolidada, é o pilar de uma organizacdo bem-sucedida.

Assim, percebe-se o quanto é fundamental a relacdo entre franqueador e
franqueado para o sucesso de ambas as partes. E isso envolve variaveis que vao
desde a qualidade da estrutura transferida ao franqueado até a sua dedicacéo ao
negécio. Para Mauro (1994) ha um desempenho eminente das redes franqueadas,
principalmente quando o franqueado é bem selecionado e quando o franqueador
prové treinamento e supervisdo apropriados. Segundo a concepcao de Pamplona
(1999), é indispensavel toda a estrutura transferida aos franqueados por seus
respectivos franqueadores, que pode levar pequenas empresas de uma rede de
franquia a se tornarem grandes estruturas empresariais, com ampla probabilidade de
éxito.

Nestes termos, € essencial atentar-se que franqueador e franqueado sao
responsaveis pelo sucesso do negocio e precisam estar unidos na resolucdo dos

problemas. O mais comum, e que pode levar ao desentendimento entre as partes, é
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a falta de assisténcia e 0 ndo acompanhamento de padrbes que o franqueador deve
seguir, sem abrir excec¢des (PLA, 2001).

Lopez e Vecchi (2000) acrescentam que a qualidade transmitida da
franqueadora para o franqueado é tao indispensavel quanto a qualidade dos produtos
e Servicos, ou seja, o conjunto de atitudes e valores que ela coloca a disposicao do
cliente ou do mercado, visando garantir a completa satisfacdo do consumidor final. E
importante mencionar que o franqueador deve ver os franqueados como parceiros e
que muitas decisdes s6 poderdo ser tomadas, havendo consenso entre as partes,
fazendo com que cada ponto de venda, tenha um franqueado, dando o seu méaximo
para ter o retorno do capital investido e, consequentemente, garantindo o sucesso do
negécio (SCHNEIDER et al., 1991).

Conforme Mendelsohn (1994), o reconhecimento e a resposta a natureza
mutével e evolutiva da relagdo entre as partes sdo elementos fundamentais para a
competéncia do franqueador. Assim, o franqueado passa de iniciante para experiente
no negocio, mas precisa continuar respeitando as orientagdes do franqueador que,
em contrapartida, deve reconhecer a dedicacdo do franqueado ao desenvolvimento
da franquia, incentivando suas ideias e tratando-o com respeito matuo. Pla (2001, p.
136) acrescenta que:

[...] um representante do franqueador deve fazer visitas periédicas aos
franqueados com o objetivo de checar a operagcdo da franquia, avaliar o
desempenho da equipe, desenvolver treinamentos e reciclagens, prestar
informacdes e acompanhar possiveis problemas.

Ele afirma que o franqueador deve sempre orientar e respaldar um franqueado
em dificuldades, ajudando a superar os momentos dificeis. Pla (2001) destaca a
importancia do treinamento, do projeto arquitetdnico, financeiro, mercadolégico e de
operacao, assisténcia pré-inaugural e supervisdo de campo. Acresce que a falta de
uma dessas caracteristicas, pode fragilizar a relacdo entre franqueado e franqueador
e desgastar a marca.

De acordo com Mendelsohn (1994), a relacdo transforma-se conforme o
franqueado passa de iniciante, na forma de gerir a franquia, e de dependente, para

um operador confiante e bem-sucedido. O autor afirma que ha casos em que o



64

franqueado néo é bem-sucedido. Nessa situacao, pode se citar dificuldades por ele
enfrentadas, que incluem:

» Fatores incontrolaveis, que fogem ao controle de ambas as partes, como a
conjuntura econémica em geral;

» Algumas caréncias do franqueador, do seu sistema ou dos servicos de
suporte;

» Algumas caréncias na atuacao do franqueado ou na execucao das licoes
aprendidas com o franqueador.

O bom franqueador deve colocar a disposicdo do franqueado todo o
conhecimento e a experiéncia fundamentais desde a comercializacdo dos produtos
até a sua instalagdo (MENDEZ; LEHNISCH, 1991). Ou seja, transmitir o seu know-
how aos seus franqueados, por ele treinados, fazendo deles verdadeiros profissionais,
tdo preparados quanto seus concorrentes.

Para Schneider et al. (1991), o franqueador e o franqueado devem trabalhar
como uma parceria de sdcios, com o propadsito de atingir o objetivo comum: 0 sucesso
e o crescimento da marca franqueada no mercado. Assim, faz-se a seguinte citacao:
“Uma rede de franquia vive e respira gragas a informacgdes de todo tipo, bem como as
trocas de conhecimento incessantes entre franqueador e franqueado, como uma
forma de enriquecer essa experiéncia coletiva.” (MENDEZ; LEHNISCH, 1991, p. 25).
Mauro (1994, p. 19) afirma que “...] os individuos associam-se e utilizam as
organizacbes para satisfazer as suas respectivas aspiracbes de
seguranga/realizagao”.

As informacfes podem circular por meio de boletins, reuniées, seminarios e
comissoes de trabalho, ocasifes ideais para dividir experiéncias e oportunidades que
possibilitam melhor assimilacéo pelo franqueador que, por sua vez, fara o conjunto da
rede se beneficiar dela (MENDEZ; LEHNISCH, 1991). Pla (2001) destaca que a boa
comunicacao entre franqueador e franqueado é um dos elementos que determinam o
bom funcionamento do sistema de franquias, a repeticao e clareza das informacoes
nunca serao excessivas e o franqueador deve encarar as sugestdes e criticas dos
franqueados como um estimulo ao crescimento da rede e sucesso da marca.

Além disso, o0 autor sustenta que franqueador e a equipe devem estar sempre

ao dispor dos franqueados, seja por telefone, e-mail, etc., principalmente quando a
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operagao apresenta dificuldades, pois “[...] as maiores redes de franquias do mundo
apresentam um crescimento constante e mantém-se fortes nos seus mercados de
atuacdo gracas ao dialogo intenso com os seus franqueados.” (PLA, 2001, p. 106).
Para que isso ocorra, é necessario um grande esforco, mas que podera oportunizar
reflexdes sobre as lacunas ou possibilidades de exploracéo até entdo ndo pensadas.

Nesse contexto, o franchising vem sendo eleito como uma das principais
opcbes de investimento dentre os empreendedores. Frente a atual situacao
econdmica do Brasil, 0 empreendedor busca ndo s6 uma boa opcéo para atuar no
mercado, mas que também ofereca seguranca, liquidez e retorno.

Para retratar o contexto econdmico atual, é importante interligar algumas
informacdes do passado. Haddow et al. (2013) apresentam as possiveis vias de
transferéncia da incerteza para a atividade econémica. Em relacdo a demanda, as
incertezas podem ocasionar o aumento da poupanca e a reducdo do consumo,
especialmente, dos bens duraveis, vulneraveis a confianca do consumidor e, o
investimento também pode ser afetado ou protelado em periodos de instabilidade
econdmica.

Ao se consultar o site da revista Exame (2017), observa-se que em 2008 e 2009
o Brasil subiu a categoria de grau de investimento. Contudo, em 2015 e 2016, as
principais agéncias de classificacdo de risco rebaixaram o0 pais a expectativa
pessimista, diminuindo sua nota para dois niveis abaixo do grau de investimento.

A pesquisa apresentada pelo Servi¢co Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas - SEBRAE aponta que em 2016 o comércio varejista sentiu os reflexos da
crise econdmica e ndo havia perspectivas de reversao do quadro naquele ano. Da
mesma forma, o setor calcadista, apesar de registrar em junho de 2016, alta de 8,5%
sobre maio, acumulou retracdo de 4,6% no primeiro semestre em comparagao ao
mesmo periodo de 2015 (SEBRAE, 2016).

Conforme a Gerente de Contas Trimestrais do IBGE, Claudia Dioniso, nos
primeiros trés meses de 2016, observou-se fatores de desestimulos ao consumo,
entre eles, a piora do emprego e renda, oferta de crédito restrito e niveis elevados de
inflacdo e de juros. Além disso, a Coordenadora de Contas Nacionais do IBGE,
Rebeca Palis, relata que apesar da queda de 0,3% no PIB do primeiro trimestre de

2016 ter sido menor que as anteriores, isso ndo configurou reversdo no trajeto de
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declinio da economia brasileira (SARAIVA; SALES; REVISTA ELETRONICA VALOR
ECONOMICO, 2016).

De acordo com o Presidente do Banco Nacional do Desenvolvimento
Econdmico e Social - BNDES, Paulo Rabello de Castro, a economia do pais esta
“anémica” e ndo ha entusiasmo para investimentos no mesmo ritmo do ano passado.
O Presidente faz criticas em relacdo aos efeitos da Operacdo Lava Jato® sobre os
investimentos e justifica afirmando que o fato de haver empreséarios detidos é
prejudicial a continuidade das empresas (REVISTA EXAME, 2017).

Em suma, o atual cenério reflete os problemas politicos, econdmicos e sociais
gue prejudicam a credibilidade do pais, diminuindo a confianca do investidor. Nota-se,
inclusive, que a conjuntura econdmica do Brasil, considera 0os questionamentos e as
incertezas em relacdo ao momento, bem como as perspectivas futuras em relagéo a

2018, ano de eleicdo em nivel Federal e Estadual.

3 ANALISE DOS RESULTADOS

Antes de realizar a analise dos resultados, realizou-se um levantamento
bibliografico que foi aplicado ao questionario de pesquisa, cujo retorno foi de 33%
(trinta e trés por cento) dos respondentes selecionados. Destaca-se que o0 momento
de realizacéo da pesquisa (novembro/2017) compreendeu o periodo do ano de maior
fluxo de abertura de lojas, o que pode justificar, em parte, o ndo retorno de 67%
(sessenta e sete por cento) dos franqueados.

A etapa de analise dos dados instaurou-se em sequéncia do célculo da média
geral em nivel de concordancia dos respondentes em relacdo as afirmativas do
questionario. Essa acao permitiu analisar as afirmativas, conforme o grau de
aguiescéncia verificado em cada questdo, conforme o Quadro 1. A média geral,
calculada em 9,5 pontos, chama atencdo para o fato de que 50% das questdes
analisadas enquadraram-se acima da média geral, o que pode ser considerado

positivo, visto que elas apresentaram uma boa aderéncia por parte dos respondentes.

8 Com inicio em um posto de gasolina — de onde surgiu seu nome —, a Operacdo Lava Jato, deflagrada
em marco de 2014, investiga um grande esquema de lavagem e desvio de dinheiro envolvendo a
Petrobras, grandes empreiteiras do pais e politicos (FOLHA DE SAO PAULO, 2014).
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Quadro 1 - Nivel de concordancia dos respondentes em relagdo as afirmativas

do questionério

Concordo
Totalmente

©)

Concordo

(4)

Indiferente

®)

Discordo

)

Discordo
Totalmente

@)

Média
por
guestdo

1. A franqueadora é assertiva
quanto ao preco e quantidade
dos produtos fornecidos, bem
como apoia na escolha do ponto
ideal.

13

8,4

2. Conto com o servico de
assistentes de campo que me
apoiam na solugdo dos
problemas.

15

9,1

3. Ha uma boa comunicacao
entre eu e a franqueadora, que
fornece todas as informacdes
necessarias e analisa de forma
positiva, eventual critica ou
sugestao.

16

9,2

4. As equipes da franqueadora
estéo sempre a disposicéo, seja
por telefone ou e-mail,
atendendo-me em momentos
de dificuldade ou necessidade.

12

9,3

5. O franchising é um grande
recurso para enfrentar o
competitivo mercado atual.

14

9,4

6. E de extrema qualidade a
estrutura (treinamentos,
supervisdo, assisténcia, know-
how, etc.) transferida pela
franqueadora.

10

11

9,7

7. A boa relacho com a
franqueadora contribui para o
sucesso do negaocio.

10

11

9,7

8. Eu e a franqueadora
trabalhamos em parceria com o
proposito de atingir o objetivo
comum: 0 sucesso e o continuo
crescimento da marca
franqueada no mercado.

12

10

10,0

9. Acredito que o conceito de
“negdcio formatado” do
franchising (através de aspectos
como treinamentos e
assisténcia), torna o modelo de
negocio mais atraente em
relacdo a outros.

12

10

10,0

10. Contar com o suporte da
franqueadora, que  possui
marca reconhecida e bem
estabelecida no mercado, foi um
ponto forte na decisdo de
investimento na franquia.

13

10,1

Fonte: Dados da Pesquisa elaborada pela autora (2017).
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Iniciou-se a analise, a partir do tema que apresentou maior grau de
discordancia e indiferenca em relacdo a média geral. A questdo tratava da
assertividade da franqueadora com relacao a aspectos de fundamental acerto, no que
tange ao negocio de franquias.

Cabe destacar que 14% (quatorze por cento, conforme demonstra o Grafico 1)
dos franqueados discordaram que a franqueadora seja assertiva quanto ao preco e a
guantidade dos produtos fornecidos, bem como no apoio a escolha do ponto ideal.

Na mesma afirmativa, notou-se que 9% (nove por cento) dos respondentes
mostraram-se indiferentes. Entende-se que o fato se deve a esses franqueados serem
operadores antigos e/ou que possuem mais lojas da rede. Por essa razao, talvez, eles
escolhem junto de seu supervisor comercial a quantidade ideal de produtos para sua
loja, bem como auxiliam ou indicam o ponto ideal para abrir uma nova franquia no
shopping ou na rua.

Gréfico 1 — Nivel de concordancia dos respondentes em relacdo a assertividade

da franqueadora quanto ao preco, a quantidade de produtos
fornecidos e a escolha do ponto ideal

0,
14% 18% Concordo Totalmente

9% Concordo
Indiferente

59% )
Discordo

Fonte: Dados da Pesquisa elaborada pela autora (2017).

Como a franqueadora estd em constante expansdo, talvez o problema
verificado ndo seja a falta de fornecimento de produtos, mas o0 excesso de
abastecimento, ocasionando sobras e consequente perda de valor na venda, visto que
esses produtos serdo vendidos a preco promocional. Em relacédo a assertividade do
preco, faz-se a mesma relacdo, pois embora o produto possa ter um bom custo
beneficio, se a quantidade de produtos fornecidos pela franqueadora ao franqueado
for equivocada, o preco final caira, prejudicando a margem de lucro do operador.

No que tange a escolha do ponto ideal, considera-se fundamental o apoio da

franqueadora. Mesmo que o futuro operador ja possua 0 ponto comercial que sera
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utilizado para abertura da franquia, é indispensavel que ele passe por aprovacao, a
fim de garantir o ponto ideal para abertura da loja.

Nesse contexto, através do entendimento de que o franqueador deve estar
atento aos detalhes que garantam tanto o seu sucesso, quanto ao do franqueado,
pode-se considerar necessario que a franqueadora avalie detidamente esses
requisitos fundamentais para o bom funcionamento do negdcio.

A percepcéo faz alusdo ao conceito defendido por Pla (2001), ao afirmar que a
escolha do franqueado certo, a selecdo do ponto ideal e produtos ou servigos na
quantidade certa e com precos competitivos sdo essenciais para manter a forca da
marca. Ao encontro, Schneider et al. (1991) destacam a importancia do auxilio na
escolha do ponto ideal, para garantir exclusividade aos franqueados a utilizacdo da
marca e produtos.

Com base na concepcédo de que a orientacao e o respaldo transmitidos através
do franqueador ao franqueado séao primordiais, considera-se como ponto positivo para
a franqueadora que mais de 90% (noventa por cento, conforme demonstra o Grafico
2) dos respondentes afirmaram que recebem visita de assistentes, que apoiam na
solucéo de problemas. Pode-se interpretar que os respondentes que se mostraram
indiferentes em relacéo a esse servigo, talvez ndo valorizem a importancia do apoio
prestado pelas equipes da empresa franqueadora.

Além de monitorar o andamento da operacao, esse diferencial do sistema de
franquias proporciona a checagem de uma série de fatores fundamentais ao bom
funcionamento do negdcio. Pla (2001) defende a importancia da assisténcia e da
supervisdo de campo, afirmando que a falta dos servicos pode fragilizar a relacéo
entre franqueado e franqueador. Portanto, € uma questdo fundamental a considerar-

se na operacdo em analise.

Gréafico 2 — Nivel de concordancia dos respondentes em relacdo a receberem
servico de assistentes de campo

9%
23%

68%

Concordo Totalmente
Concordo
Indiferente

Fonte: Dados da Pesquisa elaborada pela autora (2017).
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De acordo com Mendelsohn (1994), a relacdo entre franqueador e franqueado
transforma-se conforme esse passa de iniciante, na forma de gerir a franquia e de
dependente, para um operador confiante e bem-sucedido no negdcio. No entanto, &
fundamental que a supervisdo comercial se mantenha durante toda a vigéncia da
operacdo, a fim de garantir que o operador continue seguindo os padroes
estabelecidos pelo franqueador.

No tocante a comunicacéao eficiente entre as partes, notou-se que as questdes
correspondentes ao assunto revelaram um bom nivel de concordancia. O ponto
favoravel a franqueadora € que se coloca a disposicdo para fornecer as informacdes
necessarias e atender aos operadores durante todo o processo.

Outro ponto interessante a se observar: os franqueados afirmaram que a
franqueadora analisa de forma positiva eventual critica ou sugestédo, o que demonstra
gue a organizacao busca fortalecer suas relagcbes com os franqueados ao ouvi-los e
dar oportunidades para expressarem-se.

No que se refere ao bom funcionamento do negdcio, Pla (2001) destaca que a
comunicacdo eficiente entre franqueador e franqueado é um dos elementos
determinantes do sucesso, e acresce que a repeticdo e a clareza das informacdes
nunca serao excessivas, além de que “[...] as maiores redes de franquias do mundo
apresentam um crescimento constante e mantém-se fortes nos seus mercados de
atuacéo, gragas ao dialogo intenso com os seus franqueados.” (PLA, 2001, p. 106).

Em observacgéao ao forte crescimento do sistema de franquias, constatou-se que
uma expressiva parte dos respondentes concordou que o franchising é um grande
recurso para enfrentar o mercado atual, conforme demonstra o Gréfico 3. E possivel
ligar o resultado observado as caracteristicas desse modelo de negdcio, além da
reconhecida qualidade de produtos e servi¢os oferecida pela franqueadora e estrutura
transferida por ela. Mauro (1994) afirma que o sistema de franquias € um sucesso
porque apresenta mais beneficios que inconveniéncias e defende a ideia de que o
sistema de franquias € para o franqueado como um grande recurso para enfrentar um

mercado competitivo como o atual.

Grafico 3 — Nivel de concordancia dos respondentes em relagéo o franchising
como um grande recurso para enfrentar o competitivo mercado
atual
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4%
3204 Concordo Totalmente

Concordo

64% Indiferente

Fonte: Dados da Pesquisa elaborada pela autora (2017).

Compreende-se o know-how transmitido da franqueadora para o franqueado
como primordial para a boa relacdo entre as partes e para 0 sucesso do negdcio.
Portanto, € um ponto forte do sistema de franquias por proporcionar maior seguranca
ao empreendedor, que contara com o respaldo de uma empresa reconhecida e bem
estabelecida no mercado.

Dessa forma, remete-se ao conceito apresentado por Pamplona (1999), que
afirma ser indispensavel a estrutura transferida aos franqueados por seus respectivos
franqueadores, podendo levar pequenas empresas de uma rede de franquia a se
tornarem grandes estruturas empresariais, com ampla probabilidade de éxito.

Nesse sentido, interpreta-se como ponto positivo para a empresa em estudo
que os franqueados se manifestaram satisfeitos em relacdo aos treinamentos, a
supervisdo, a assisténcia e ao know-how transferidos pela franqueadora, conforme

demonstra o Grafico 4.

Gréfico 4 — Nivel de concordancia dos respondentes em relagéo a qualidade da
estrutura transferida pela franqueadora

5%
Concordo Totalmente

0,
45% Concordo

50% )
Indiferente

Fonte: Dados da Pesquisa elaborada pela autora (2017).
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Entende-se que tdo importante quanto a qualidade do suporte que a
organizacao transmite ao franqueado, € o conjunto de atitudes e valores que o
franqueador coloca a disposicao do cliente final. Dessa maneira, prepara o caminho
para o operador e colabora para construir uma boa relagdo com ele.

Nestes termos, € relevante observar que uma significativa parcela dos
participantes da pesquisa respondeu que uma boa relacdo com a franqueadora é
determinante para o sucesso do negocio, conforme demonstra o Grafico 5.

Nessa mesma oOtica, Lopez e Vecchi (2000) sustentam que o conjunto de
atitudes e valores que a organizacédo coloca a disposi¢cao do mercado, visa garantir a
completa satisfacdo do consumidor final. Portanto, € fundamental para alcancar o

sucesso do empreendimento.

Gréafico 5 — Nivel de concordancia dos respondentes em relacdo a importancia
da boarelacdo com a franqueadora para o sucesso do negécio

5%
Concordo Totalmente

45%
Concordo

50% )
Indiferente

Fonte: Dados da Pesquisa elaborada pela autora (2017).

Cumpre destacar que, em coeréncia as constatacdes verificadas, todos os
participantes mostraram-se engajados com a franqueadora para atingir o objetivo
comum: 0 sucesso e 0 continuo crescimento da marca franqueada no mercado. A
observacéo reflete 0 empenho mutuo direcionado ao alcance do propédsito de ambos
e conecta-se diretamente a boa comunicagcédo constatada entre as partes. Schneider
et al. (1991) defendem que o franqueador e o franqueado devem trabalhar juntos com
0 propdsito de atingir o objetivo comum.

Destaca-se que a totalidade dos franqueados considera o modelo de “negdcio
formatado” do franchising, sendo o mais atraente em relagéo a outros, relacionando
algumas caracteristicas do sistema de franquias apresentadas por Leite (1991), como:

maior chance de sucesso; plano de negdcio; maior garantia de mercado.
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Acresce-se as caracteristicas elencadas, a assisténcia e o respaldo
proporcionados pelo modelo de negocio, que podem explicar seu constante
crescimento, a despeito da instabilidade econémica e da inseguranca do pais. Nessa
perspectiva, Schneider et al. (1991) destacam a importancia da franquia de negocio
formatado, que representa o que ha de mais avancado em franchising, ou seja, um
sistema profissionalizado e padronizado.

Compreende-se o relevante grau de concordancia dos franqueados em relacao
a ultima afirmativa do questionario como feedback positivo a questdo central do
trabalho, conforme demonstra o Gréfico 6. Os respondentes foram taxativos ao
afirmarem que o suporte da franqueadora, por ser uma marca reconhecida e bem
estabelecida no mercado, € um ponto forte na decisdo de investimento na franquia, o
que leva ao conceito defendido por Pla (2001), de que uma marca consolidada, € o
pilar de uma organizacado bem-sucedida.

Gréafico 6 — Nivel de concordancia dos respondentes em relacdo ao fator
determinante de investimento na franquia: franqueadora com
marca reconhecida e bem estabelecida no mercado

41% Concordo Totalmente

59% Concordo

Fonte: Dados da Pesquisa elaborado pela autora (2017).

Ao refletir sobre a existéncia de fatores incontrolaveis, que fogem ao controle
de ambas as partes, como a conjuntura econdmica em geral, entende-se que isso
pode acabar interferindo para que o negécio ndo seja bem-sucedido. Logo, €&
fundamental que o franqueador tenha pilares bem definidos e um sdélido
posicionamento no mercado, pois esses fatores o sustentardo em periodos de

instabilidade econdmica.
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A partir desse enfoque, retoma-se a percepcao de que o sistema de franquias
vem sendo escolhido como uma das principais op¢des de investimento dentre os
empreendedores, pois diante do atual cenario, o franchising torna-se um grande
recurso para enfrentar o competitivo mercado. Além disso, pode-se afirmar que o
modelo de negdcio é uma boa opg¢éo de investimento, pela seguranga que oferece ao
empreendedor. Mauro (1994) evidencia o franchising como a melhor op¢ao, diante da
necessidade de seguranca adicional.

Com base nos conteudos estudados e a partir da pesquisa realizada, torna-se
possivel compreender que os franqueados, atentos a realidade atual, estdo
conscientes das qualidades que destacam o modelo de “negécio formatado” em
relacdo a outros e visam administrar a operacéo de forma bem-sucedida em todos os
seus aspectos, valorizando os servigos prestados pela franqueadora e a boa relacao
com ela a fim de atingir o objetivo comum: o sucesso do negocio e o continuo
crescimento da marca franqueada no mercado.

Nesse contexto, fica evidente que a boa comunicacdo entre franqueador e
franqueado, aliada a assisténcia e a presenca de um representante comercial, sdo
fundamentais para o fortalecimento das relacdes entre as partes. Ao mesmo tempo, 0
estudo verificou uma lacuna que pode ser explorada pela franqueadora, no que tange
ao preco e a quantidade dos produtos fornecidos, bem como, na escolha do ponto
ideal.

Portanto, ressalta-se no trabalho realizado que a seguranca do modelo de
“negdcio formatado” (franchising), o adequado suporte da franqueadora ao fraqueado
e a expertise da empresa no mercado, sao fatores determinantes para o
empreendedor optar por essa alternativa de investimento, independentemente do

momento econdmico do pais.

4 CONCLUSOES

Ao se observar o grande potencial mercadolégico que constitui 0 sistema de
franquias, percebe-se que os empreendedores, atentos e conscientes a atualidade,
buscam alternativas de investimento seguras, 0 que é possivel através do modelo de

“negocio formatado” que prepara o projeto, visando administrar o empreendimento de
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forma bem-sucedida em todos os seus aspectos. Além de reduzir riscos inerentes a
abertura de um novo negdcio, o franchising proporciona o suporte de uma empresa
franqueadora de sucesso, que leva marcas consagradas ao cliente final.

Assim, a partir do levantamento bibliografico e da analise dos resultados
obtidos na pesquisa atingiu-se o objetivo do artigo, ou seja, relacionar as razdes que
elegem o franchising ser uma boa opc¢ao de investimento aos empreendedores na
atual conjuntura do pais.

Os assuntos abordados nas afirmativas do instrumento de pesquisa permitiram
observar, além de um significativo grau de satisfacdo dos franqueados em relagéo a
qualidade da estrutura transferida pela franqueadora, que a assisténcia e o suporte
da organizacado que possui marca consolidada no mercado, sao os principais fatores
que levam a decisédo de investimento na franquia. Além de que, os respondentes
percebem o franchising como uma alternativa de investimento para enfrentar o
competitivo mercado atual.

Nesse ambito, nota-se uma ligacéo entre o empreendedor e a necessidade de
seguranca em tempos de instabilidade econémica. Dessa forma, é pertinente
mencionar a importancia das acdes promovidas pela franqueadora para fortalecer
suas relacdes com os franqueados e estabelecer uma relagéo de confianca bilateral.
Assim, observou-se que os operadores valorizam significativamente a disponibilidade
das equipes em atendé-los, assim como a boa comunicacéo e o trabalho de parceria
desenvolvidos pela franqueadora, através de treinamentos, de assisténcia e de
oportunidades de exporem eventuais criticas ou sugestodes.

Quanto aos pontos fortes da franqueadora em estudo, os respondentes
posicionaram-se de forma positiva em relacao a qualidade do know-how e a estrutura
transferida aos membros da rede, bem como treinamentos e supervisdo adequados,
além do apoio na resolucéo de problemas.

No entanto, identificou-se uma possivel lacuna a ser explorada pela
franqueadora no que se refere a assertividade de preco e a quantidade dos produtos
fornecidos, assim como no apoio a escolha do ponto ideal, visto que esses elementos
séo fundamentais para o bom funcionamento do negécio.

Constatou-se, que todos os participantes da pesquisa concordaram que o

franchising é atrativa, devido ao suporte oferecido por uma empresa capacitada e
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bem-sucedida no mercado. Nesse sentido, compreende-se que a franqueadora deve
seguir o trabalho de parceria com seus franqueados, potencializar suas qualidades e
mitigar seus pontos fracos, para continuar em expansao.

Em suma, entende-se o franchising como uma ferramenta propulsora da
economia e que proporciona a seguranca necessaria ao empreendedor, principal
motivo que o leva a optar por essa alternativa de investimento, apesar do contexto do
pais. Acresce-se que o conjunto de qualidades oferecidas pelo sistema de franquias,
junto ao fortalecimento das relagbes entre franqueador e franqueado, pode
representar o diferencial competitivo procurado no mercado.

Acredita-se que o estudo realizado proporciona melhor entendimento sobre as
raz0es que elegem o franchising ser uma boa opcédo de investimento, tornando
perceptivel a franqueadora sobre a importancia do fortalecimento de suas relacdes
com os franqueados, visando assim alavancar novos negocios.

Portanto, espera-se obter melhores resultados pela empresa franqueadora e
pelos franqueados, bem como que outras empresas possam analisar seu sistema de
franquias, atraindo novos investidores para expansao da rede. E, também, abrir portas
ao universo académico, visto que tornara possivel relacionar as razdes que elegem o
franchising ser uma boa opc¢ao de investimento aos empreendedores. Assim, SOmos

de opinido que os objetivos propostos nesse trabalho foram plenamente atendidos.
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