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Resumo
O sistema de franchising ¢ uma forma de expansdo muito utilizada pelas empresas, nas quais
o empreendedorismo ¢ adotado como uma ferramenta, contribuindo nas melhorias e no
desempenho dos negocios. Nesse sentido, tanto o franqueador como o franqueado utilizam de
meios nos quais empreender ¢ a melhor forma de alcangar e delimitar seus objetivos.
Dependendo da postura (empreendedora, empresario e empregado), torna-se relativo o grau
de envolvimento e de a¢des possiveis para se mensurar o seu desempenho na franquia. Desse
modo, os elementos norteadores para esse estudo, partiu das caracteristicas adotadas pelos
franqueados e da relacdo com o franqueador para se obter o objetivo da pesquisa que é:
analisar a influéncia da postura comportamental dos franqueados em relagdo ao franqueador
para o sucesso do sistema de franchising da rede de franquias do ramo calgadista Eva Bag &
Shoes. A parte empirica do estudo foi realizada através de uma entrevista semiestruturada
realizada com a Socia Diretora Administrativa, através de um roteiro elaborado pelo
pesquisador Rodrigues (1998), como também foi realizado a aplicagdo de questiondrios
(baseado no mesmo autor supracitado) aos franqueados da franquia em estudo. Concluiu-se
através da andlise aplicada desses roteiros que: o bom relacionamento entre franqueador e
franqueado ¢ o que mais impacta no desempenho da franquia, at¢é mesmo do que a postura
comportamental do franqueado. Entretanto a postura comportamental do franqueado
empreendedor ¢ a que mais se destaca contribuindo para o sucesso da franquia Eva Bag &
Shoes. Vale ressaltar que todos participam e contribuem na relagdo com o franqueador e isso

afeta diretamente com o desenvolvimento financeiro da franquia de forma positiva.

Palavras-chave: Sistema franchising. Empreendedorismo. Relacdo Franqueador e

Franqueado. Postura Comportamental.
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Abstract

The franchising system is a widely used way of expanding by companies, in which
entrepreneurship is adopted as a tool, contributing to the business improvement and
performance. In this sense, both the franchisor and the franchisee use means in which
undertaking is the best way to reach and define their goals. Depending on the stance that each
individual has, it becomes relative the level of involvement and possible actions to measure
his/her performance on the franchise. In this work, the study was applied to a franchise shoes
segment, which operates in this business field for eight years. The guiding elements for this
study emerged from each individual characteristic (franchisor and franchisee), analyzed
through the application of a questionnaire based on Rodrigues (1998) with the Network
franchise and an interview with the franchisor (Partner Managing Director) developing the
empirical part of the study. As a result, we obtained differences in the variables used in the
research, which are the types of behavioral stance adopted by franchisees and are classified as
entrepreneur, business owner and employee. It is noteworthy that all participate and
contribute in the relationship with the franchisor and it directly affects the financial franchise
development positively. The quality of this relationship is an issue of great importance in the

study and in the franchising system.

Key words: Franchising system, Entrepreneurship, Franchisor and Franchisee relationship,

Behavioral posture.
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1. INTRODUCAO

Este capitulo refere-se aos aspectos gerais da pesquisa, definindo o problema, os
objetivos, a justificava e, em seguida, sintetiza a estrutura do trabalho considerando aspectos

primordiais de cada capitulo.

1.1 CONTEXTUALIZACAO DO ESTUDO E PROBLEMA DE PESQUISA

O tema empreendedorismo e o franchising tem sido palco de discussdes ao longo dos
ultimos anos e, atualmente, ¢ uma questdo obrigatoria quando se fala em expansdo e
desenvolvimento em qualquer cenario. A preocupacdo em criar algo se torna cada vez maior,
uma vez que se torna cada vez mais dificil a consolidagdo de novos assuntos, objetos,
processos, métodos, conhecimentos, tecnologia, etc., serem idealizados. E neste contexto, que
a franchising tem sido amplamente estudada em funcdo de suas contribui¢cdes ao processo de
desenvolvimento em tendéncias mercadoldgicas. H4 muito o conceito de empreender ¢é
conhecido, mas desde o inicio do século XX, quando Joseph Alois Schumpeter estabeleceu
uma relacdo entre empreendedorismo e desenvolvimento econdmico, que o tema tem sido
objeto de estudo e parte de uma teoria de desenvolvimento economico.

E na implantagio de novos conceitos em empreender, que as organizagdes tém
buscado diferentes formas de administrar a gestdo organizacional mediante as novas
exigéncias emergentes do mercado, buscando enfrentar as adversidades politicas, econdmicas
e sociais. A maior conquista e tendéncia dos negdcios tem sido a busca por parcerias,
abrangendo diversos seguimentos, com componentes € interesses em comum, confirmando
cada vez mais a competicdo e cooperacdo das empresas, originando novos sistemas
empresariais em rede, que € a franchising.

O desenvolvimento dessa cooperacao do franchising ¢ acompanhado pelos os 6rgaos
ABF (Associagdo Brasileira De Franchising ) e o World Franchise Council (WFC) que ¢
uma associacdo sem fins lucrativos, ou 6Orgdo ndo-politico de associa¢des nacionais de
franquias organizadas sob as leis do Reino Unido, desde 26 de abril de 2005) entidade que
retine instituicdes representativas do franchising no mundo, ¢ onde se constata que Brasil
ocupa a 6 posi¢do no ranking por unidades franqueadas, ficando apenas atrds dos Estados

Unidos, China, Japao e Filipinas.
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O aprofundamento do entendimento, do que ¢ o sistema de franchising, e como sao
estabelecidas e vivenciadas as relagdes e parcerias encontradas neste, ¢ desenvolvido através
da formacao dos negocios, e que vem adquirindo for¢a na economia e nas relagdes envolvidas.
A formagdo das caracteristicas e posturas comportamentais ¢ a base inicial da pesquisa, e foi
desenvolvida, através do questionario adaptado de Rodrigues (1998), utilizado para descrever
e ainda, como analisar os procedimentos da relagdo entre franqueador e franqueado, em um
sistema de franchising, estabelecida no segmento de industrializacdo em calgados bolsas e
acessorios femininos, tendo atualmente seis franqueados, que se identificam pela mesma meta
em expansdo, gerando emprego, renda e garantindo a sua existéncia no mercado.

De acordo com Schumpeter, (1982), o que faz com que uma empresa esteja no
mercado ¢ sua constante capacidade de modificacio de destrui¢do das velhas ideias,
incorporando novidades que ocupem o espago das anteriores, por meio da chamada destrui¢ao
criativa.

Os sistemas de franchising precisam se enquadrar num cendrio que ¢ bastante exigente
para se manterem competitivas ao ponto de estarem inseridas e serem cotadas pelo mercado.
Outrossim, a justificativa na realiza¢do desse estudo e de seus fatores-chave, ¢ em fungao das
variaveis, e bem como, no envolvimento destes que ¢ relagdo entre franqueador e franqueado
que sdo os agentes importantes no processo. Devendo ainda ser considerado no sistema de
franchising, o comum acordo em colabora¢do com contrato, fundador de muitas premissas
geradoras dos conflitos no sistema e que sdo elementos intrinsecos ao modelo (MAURO,
1999; COHEN E SILVA, 2000; RODRIGUES, 1998).

Para o franqueado obter a receptividade positiva comportamental, o franqueador deve
buscar um posicionamento positivo em um exemplo modelo de vendas, e colaborar com a
gestdo da franquia de maneira que possa aprimorar e evoluir na gestdo empresarial, pois essas
sdo algumas das obrigagdes para se manter uma gestdo de sucesso para a franquia.

Deste modo, as exigéncias em busca de um bom desempenho, tanto financeiro como
comportamental, dentro do sistema de franquias, para as duas partes, evidencia-se os como
principais elementos que sdo: relacionamento franqueador e franqueado, postura
comportamental e desempenho, e os resultados obtidos nessa rela¢do, sdo considerados como
os principais fatores no desempenho da franquia. A partir destas varidveis, surge a questao
norteadora para este estudo:

Diante da estrutura do sistema de franchising qual é a postura comportamental

adotada pelos franqueados na relacio com o franqueador?
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1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo Geral
Analisar as percepgOes diante das posturas comportamentais dos franqueados e
franqueador para a capacidade empreendedora do sistema de franchising da Eva Bag & Shoes,

com base na metodologia proposta por Rodrigues (1998).

1.2.2 Objetivos Especificos

e Identificar as caracteristicas da rede de franquia Eva Bag & Shoes;
e Compreender a postura comportamental predominante na relagdo entre os franqueados e o
franqueador da rede de franquias Eva Bag & Shoes.

e Analisar a influéncia da postura comportamental no desempenho atual da franquia.

1.3 JUSTIFICATIVA

Com base no embasamento feito nos subtdpicos anteriores, reconhece-se que o
entendimento existente sobre o sistema de franchising e seus efeitos sobre o desenvolvimento
e desempenho das empresas sdo ainda limitados. E através da busca por uma maior
compreensdo de atuagdo desse sistema que levanta as possibilidades de estudos mais
aprofundados nos dias atuais. A realizagdao deste trabalho se baseia na contribuicdo tanto na
literatura nacional como internacional, buscando-se, dessa forma, contribuir para a melhor
compreensdo do tema, e levar os gestores das organizagdes em geral a refletir sobre a
franchising e sua influéncia, e qual a importancia das caracteristicas para a competitividade e
desempenho da rede.

Desta forma, o tema sistemas de franchising na empresa EVA BAG & SHOES tornam-
se relevantes na medida em que o ambiente das empresas esta sendo remodelado pela
exigéncia da inser¢do de novos processos ou produtos, ocasionando em mudangas e a
necessidade de se identificar a capacidade obtidas através das relagdes entre os integrantes que
compdem a franquia tém de inovarem. E notério a complexidade que abrange quanto a esses

temas, e, portanto, torna-se necessario utilizar um método ou modelos que analisem essa
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capacidade, a fim de identificar se a relacdo e as acdes entre os agentes envolvidos podem
contribuir para o crescimento ¢ estabilidade na franquia pesquisada. Sendo assim, a condugao
do presente trabalho ¢ justificada por utilizar um modelo de pesquisa capaz de verificar qual ¢
a postura adotada pelo franqueado e franqueador que ird encaminhar definicdo de qual ¢ a
postura ideal entre (empreendedor, empresario e empregado) identificar, a que melhor
contribui desempenho da franquia estudada.

Entre tanto, este trabalho contribuird para as discussdes académicas e empresariais
acerca deste tema, principalmente pela identificagdo das caracteristicas que tem a capacidade
de empreender na franquia em que ¢ feita neste estudo.

A escolha do sistema de franchising se deu ao fato da persisténcia do franqueador em
construir seu crescimento basecado nessa edificacdo e conhecimento das relagdes dos
integrantes em que a perspectiva de crescimento ¢ diferenciada para cada um franqueado. O
tema da pesquisa torna-se relevantes na medida em que o ambiente das empresas esta sendo
remodelado pela exigéncia da insercdo de novos processos ou produtos, ocasionando
mudangas e a necessidade de se identificar a capacidade que as empresas tem de empreender e
cooperar em uma rede especifica.

Assim sendo, a franquia da EVA BAG & SHOES tem abrangido espaco nos negocios
através da capacidade empreendedora e dos seus colaboradores que integram de forma
fortalecedora o seu mercado. Determinado os fatores fundamentais para o conhecimento do
sistema empresarial utilizado pela franquia da EVA BAG & SHOES e de suas estratégias
empreendedoras. Para tanto, a pretensdo deste trabalho € verificar a relagdo existente nas
varidveis que sdo: postura comportamental, relacionamento e desempenho. Esses sdo
essenciais para mensurar o desempenho tanto do franqueador, como do franqueado na

franquia estudada.

1.4 ESTRUTURA DO TRABALHO

Este trabalho esta dividido em cinco capitulos, organizados da seguinte forma: o
Capitulo 1 abrange a Introdu¢do, que apresenta ao leitor uma breve iniciagdo do que serdao
expostos no trabalho, os devidos temas propostos, a problematica, a justificativa e os objetivos
gerais e especificos. O Capitulo 2 compreende a Fundamentagdo Teorica, que mostra as bases

tedricas relacionadas a franchising, a conceito e evolugdo na histéria, o empreendedorismo,
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requisitos vantagens e desvantagens, relacionamento entre franqueador e franqueados e
apresentando também o Modelo de Estudo. O Capitulo 3 trata dos Aspectos Metodologicos,
abordando a caracterizacdo, as técnicas e os instrumentos de pesquisa, assim como também a
descrigdo e ambiente da mesma. O capitulo 4 mostra a apresentagdo e analise dos resultados,
da aplicagdo das técnicas de pesquisa e as conclusdes do estudo de caso. O Capitulo 5
compreende as consideragdes finais, onde sdo apresentadas as conclusdes gerais do trabalho
realizado, bem como algumas propostas para futuras pesquisas nesta area, bem como nortear
o0s gestores e assim contribuir para construgdo das relagdes inseridas no sistema de franchising

das empresas.
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Capitulo 2

Fundamentacao Teorica
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2. FUNDAMENTACAO TEORICA

Este capitulo apresenta o referencial teérico, onde sera demostrado alguns conceitos
que servirdo como base para esse trabalho. Neste capitulo inicia-se a contextualizacdo sobre
franchising, seguindo para o conceito de Empreendedorismo, assim como o modelo utilizado

para o estudo.

2.1 O FRANCHISING

Para definicdao da palavra franchising, conforme Dahad (1996) e Stanworth (2003), por
volta dos séculos XII e XIII, ainda na idade média surgiu na Franga, a denominacdo de
franchising era composta pela terminagdo “franc”, que € proveniente do francés, onde
predominava o poder ou a concessdo sobre a transferéncia de um direito que também outorga
de um privilégio ou concessdo exclusiva a outrem.

O fato ocorreu segundo Dahad (1996), na época do Feudalismo onde os senhores
concediam licengas ou franquias, autorizando outros senhores de terras a coletar impostos ou
taxas em seu nome, dando aos mesmos um percentual sobre o total arrecadado. Consistia no
direito das pessoas e bens de terem a livre circulagdo, para aqueles que usufruiam da
autorizacao ou do privilégio, no qual o estado abolia ao poder de serviddo por meio das letters
of franchise que ¢ o mesmo que carta de franquia, como sendo um procedimento formal da
época, segundo SCHMITZ (2003).

O termo e a pratica entraram em desuso por um longo periodo, ressurgindo s6 depois
da II guerra mundial, com os primeiros sistemas de franchising conforme DAHAB (1996) e
SCHMITZ (2003). O desenvolvimento do sistema de franchising criou for¢a nos Estados
Unidos, onde ¢ atualmente o pais que detém o maior nimero de franquias no mundo segundo
ABF (Associagdo Brasileira de Franchising). Apenas em 1970, os Estados Unidos comegaram
a legislar sobre o assunto.

A partir do Século XX, o uso do modelo de franquia como expansdo de negocios se
difundiu, surgindo assim algumas franquias, mas sé apos o fim da segunda guerra mundial,
quando milhares de ex combatentes retornaram as suas cidades de origem, determinados a nao

mais receber ordens, e investir em seus proprios negocios € se tornar seus proprios patrdes.
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Embora fossem empreendedores, esforgados e dispostos a trabalhar duro, muitos
negocios ndo tiveram €xito, pois 0s ex combatentes ndo tinham experiéncia em comércio, €
muito menos em gestao de negdcios, como mencionado por Cherto et al. (2006).

A expansdo do setor de franchising teve inicio a partir dos Estados Unidos, e seu
planejamento de sistema foi copiado no Brasil e no mundo, obtendo resultados positivos a
cada ano, demonstrando faturamento crescente mesmo com as diversidades da economia
mundial onde o setor consegue sobreviver as variacdes do mercado globalizado, destacando os
resultados atingidos pelo crescente niimeros de empresas em franquias abertas, e ¢
essencialmente o caso da micro, pequenas e médias empresas.

O segmento de franquias possui um crescimento bastante acentuado em faturamento,
estima-se que seu crescimento seja mais de 10% ao ano, e que este crescimento tende s6 a
aumentar. No ano de 2013, o nimero de franquias cresceu 10% em relagdo ao ano de 2012, ¢
0 que constatamos no mercado com mais de 115 mil unidades franqueadas, espalhadas, por
todo o pais.

No semestre de 2014, ja se soma 277 novas redes franqueadoras, e a tendéncia € s
aumentar conforme dados da ABF (Associacdo Brasileira de Franchising), que
consequentemente ¢ mais um resultado demonstrado pelo PIB nacional, impulsionando a
economia dados do IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica).

Ainda ¢ interessante notar, que 90% das redes de franquias sdo genuinamente
brasileiras, ou seja, sdo de iniciativa de micro e pequenos empreendedores nacionais. Além de
empregar, o setor ¢ um dos que mais investe em treinamento de mao-de-obra, contribuindo
também, para a descentralizagdo da economia segundo consta pesquisas feitas pela ABF
(Associagdo Brasileira de Franchising).

Mesmo com a economia desaquecida o sistema esta colhendo os resultados de anos
anteriores em que o avango de redes de franchising foi visivelmente crescente para a economia
do pais. Em relacdo ao niimero de unidades ou pontos de vendas, o setor atingiu a marca
de 114.409, em 2013, que representa um crescimento de 9,4%.

E possivel observar nos dados divulgados pela ABF (Associagdo Brasileira de
Franchising), a evolu¢do do nimero de redes desenvolvidas no Brasil, com crescimento de
11,4% em comparag@o com o ano de 2002 ¢ bastante expressiva e ainda contribuindo para

geragao de empregos. Esse fator serd abordado logo em seguida da Figura 1:
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Figura 1: Evolu¢do do Numero de Redes de Franchising no Brasil.
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Fonte: Site ABF (Associagdo Brasileira de Franchising)

Diante da Evolugdo da quantidade de redes de franchising segundo demonstra a ABF
Associagdo Brasileira de Franchising, esse aumento ¢ obtido por meio de parceria como a
administracdo publica e SEBRAE (Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas) e os proprios shopping Centers. A assisténcia prestada pelo SEBRAE ¢ muito
produtiva aos pequenos empreendedores, € através de acdes e cursos no qual eles buscam
conhecimento e praticas que vai desde a tomada de decisdo, o controle de estoque, uso do
capital de giro e assim por diante.

E grande parte das franquias abertas em Shopping Centers, pois é vantagem pela
concentracdo de consumidores ¢ € por meio deles que se tem divulgado o potencial das
franquias e seu crescimento em grande concentracdo nas seguintes regides: Sudeste
(58,8%), Sul (14,9%), Nordeste (14,1%), Centro Oeste (8%) e Norte (4,2%) segundo a Figura
2 que possui dados da ABF, 2015 (Associagdo Brasileira de Franchising).

Figura 2: Distribui¢do de Unidades por Regido no Brasil

Distribuigao das
Unidades por
Regiao

Fonte: ABF (Associagdo Brasileira de Franchising).
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E importante perceber que o incentivo, as redes de negdcios ou de franquias tem
aproveitado as oportunidades em divulgagdo e crescimento em todas as regidoes do pais. No
entanto ¢ a franchising o responsavel direto por expandir mais marcas e servi¢cos para o
interior do pais. Diante pesquisas da (ABF- Associa¢do Brasileira de franchising) apontam
ainda que a franchising esta presente em todos os municipios brasileiros com mais de 40 mil
habitantes, sendo essa a quantidade minima que os municipios necessitam ter para que seja
rentavel o comprometimento de se obter uma nova franquia em cidades de menor poder
aquisitivo.

A representatividade das redes € notoria para a procura de investimentos em novos
empreendimentos que cumprem um papel importante nestas regides e para seus habitantes. De
acordo com o Ministério do Trabalho, o Brasil gerou 1.117.171 empregos em 2013 sendo, a
maioria desses empregos gerados nas areas de Servico e Comércio, esse onde atuam a maioria
das franquias segundo a ABF.

A elevada quantidade de novas redes de franchising do ano 2002 obteve 56.000
unidades instaladas, e em um intervalo de 12 anos, essa quantidade mais que dobrou, € o que
demonstra dados da (ABF Associagdo Brasileira de Franchising no Brasil) vejamos através da

Figura 3 apresentando um grafico com a evolugdo do nimero de unidades a seguir:

Figura 3: Evolugdo do Numero de Unidades de Franquias no Brasil.

Evolu¢do do Numero de Unidades 14.409
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Fonte: ABF (Associagdo Brasileira de Franchising)

A maior contribui¢do da franchising ¢ a criagdo de mais de 88 mil novos postos de
trabalho, totalizando 1.029.681 empregos diretos e formais, um crescimento de 9,4%, em
relacdo ao ano de 2012.

Além de gerar postos de trabalho, a franchising ¢ responséavel por grande parcela do
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primeiro emprego para aqueles individuos sem experiéncias em negocios segundo (ABF
Associagao franchising no Brasil).

De acordo com o Ministério do Trabalho, o Brasil gerou 1.117.171 empregos em 2013
sendo a maioria dos empregos gerados no pais nas areas de servigos e comércio. E um setor da
economia que cresce consolidado, e tem possibilitado contribuir com a geragao de mais de um
milhdo de empregos diretos e formais, segundo dados divulgados pelo IBGE (Instituto
Brasileiro de Geografia e estatistica, ano de 2013).

Sua prioridade tem como objetivo zelar por exceléncia na prestacao de servigos, bem
como em constituir produtos com ferramentas e base s6lidas no desenvolvimento de empregos
€ na economia para assim constituir as demandas do mercado, conforme ilustracao. Pode-se

observar essa demanda através do grafico na Figura 4:

Figura 4: Evolugdo da Geragdo de Empregos Diretos no Brasil.
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Fonte: ABF (Associagdo Brasileira de Franchising)

Observa-se a curva de crescimento demonstrada no grafico a partir do ano de 2002 e
atingindo em 2013 um percentual positivo de 9,4% de empregos gerados no Pais. As redes de
franchising atingem vdarios segmentos, que estavam estancados em crescimento e faturamento.
Um crescimento que merece destaque ¢ o de acessorios pessoais e calgados e calgcados que
sera analisado no presente trabalho.

Com crescimento de 17,1% do segmento em Acessorios Pessoais e Calgados reflete a
expansdao das marcas que lideram esse ranking como Arezzo, World Tennis, Chilli Beans,

Carmen Steffens e Havaianas (ABF, 2015). Também se destaca o ingresso no sistema de
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franquias a Primicia, Eva Bag &Shoes (franquia analisada na presente pesquisa) sao exemplos
de industrias que migraram para o varejo.

Um dado importante verificado atualmente segundo a ABF (2014) ¢ a atuagdo e
avango das mulheres no setor de franquias, tornando-se fortemente expandido e isso contribui
de forma impactante nos negoécios e no mercado de trabalho. De acordo com a OIT-
Organizacdo Internacional do Trabalho, as mulheres ja compdem 49,3% da for¢a de trabalho
no Brasil sendo notério o aumento do poder de compra e de direcdo feminino em
investimentos empresariais, em que a participacdo das mulheres no setor de franquias dados
do Ministério do trabalho Brasileiro.

Para maiores esclarecimentos ¢ destacado através do Quadro 1 os dados atualizados
quanto ao desenvolvimento, faturamento, crescimento e percentuais obtidos segundo a ABF

(Associacdo Brasileira de Franchising) nesse ano.

Quadro 1: Desenvolvimento do Franchising no Brasil Ano 2014
DESENVOLVIMENTO DO FRANCHISING NO BRASIL NO ANO 2014
Faturamento de R$ 127,3 bilhdes;

Crescimento em relagdo ao faturamento em 2013 foi de 7,7%;

Redes franqueadoras com 2.942 unidades e com crescimento de 8,8%;

Unidades franqueadas 15.641 com crescimento de 9,8%,

Mais de 1 milhdo de empregos diretos com 1.096.859 e com crescimento de 6,5%,
Sao mais de 2.108 cidades com presenga de unidades de franquias e

esse numero representa uma cobertura de 37,8% do total de municipios brasileiros.

Fonte: Elaborado pelo pesquisador, baseado em: Site ABF (Associagdo Brasileira de Franchising)

Os fatores de desenvolvimento em faturamento, crescimento em unidades € em redes
sdo expressdes de que mensuram o quanto Brasil tem avangado em niimeros e dados a respeito
do tema estudado. E para consolidar o assunto da pesquisa demonstramos aspectos relevantes

sobre o conceito e evolucao na historia.

2.1.1 Franchising No Brasil: Conceito E Evolu¢do Na Historia

No Brasil, o pioneiro em franquia empresarial no setor de calcados conforme descreve

Redecker (2002) foi inicialmente o empresario Arthur de Almeida Sampaio, fabricante dos

calgados Stella, que em 1910, empregou o método responsavel para suas atividades com o
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intuito de ampliar suas vendas. Desenvolveu novas praticas, para acelerar o processo de
selecdo dos novos representantes comerciais, a fim de realizarem, eles proprios, os
investimentos (REDECKER 2002).

Esse investimento era necessario a instalacdo dos novos pontos de vendas, ou
simplesmente para utilizarem os pontos ja existentes de vendas, que era indicado com a placa
“Calcados Stella”, fornecida pelo representado, caracterizando desta forma uma padronizagao
visual do franquiado.

Para entender o controle das organizacdes no sistema de franquias, ¢ preciso conhecer

0s principais termos que compoem a dinamica das redes em franquias, conforme o Quadro 2:

Quadro 2: Principais termos que designam o sistema de franchising

* SISTEMA DE FRANCHISING - ¢ o sistema de comercializag@o (ou distribui¢do), que

engloba produtos, servicos ou tecnologias, mas que, quase sempre, ¢ uma combinagao de todos
estes elementos, no qual o franqueador disponibiliza os seus produtos ou servigos por meio de

franquias;

* FRANQUEADO - ¢ a pessoa fisica ou juridica que colabora a um sistema de franquia,
mediante a realizacdo de um determinado investimento e a celebra¢do de um contrato, ao qual é
concedido o direito de negociar de acordo com determinado método de produgdo ou venda de um

servico ou produto posto pelo franqueador;

* FRANQUEADOR - ¢ a pessoa fisica ou juridica detentora de marca de um modelo de
negocio que foi previamente testado, e aprovado, e comprovadamente rentavel a terceiros, o qual
concede o direito e uso restrito de sua marca, know-how de operagdo e métodos de seu negocio, a
uma pessoa fisica ou juridica (o franqueado), fundamentais para implantar, operar e administrar
com sucesso seus negocios, produzindo e vendendo os produtos ou servigos em conformidade
com padroes estabelecidos e conhecimentos transmitidos pelo franqueador. O franqueador

assegura ao franqueado a exclusividade em um determinado territorio de atuagao;

* FRANQUIA - termo utilizado para designar a unidade de negécio ou o estabelecimento
possuido, operado e gerido pelo franqueado, que reproduz a operagdo do franqueador. Franquia

também pode ser o sistema ou contrato de franchising;

(Continua...)
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(Continuagao)

Quadro 2: Principais termos que designam o sistema de franchising

« MARK-UP - E um indice aplicado sobre o custo de um bem ou servico para a
composicdo do seu prego de venda. Pode ser considerado também como a margem bruta de
comercializacdo deste bem ou servico. Esta margem deve ser tal que, ao ser aplicada nos custos de
aquisicdo dos produtos, permita a empresa cobrir os custos diretos (ou variaveis), os custos fixos e

a parcela desejada de lucro da empresa.

* ROYALTIES - Os royalties ¢ uma das formas mais antigas de pagamento de direitos.
Na franchising, os royalties sdo considerados como o percentual pago periodicamente (em geral,
mensalmente) pelo franqueado ao franqueador, enquanto a franquia estiver funcionando, como
recompensa pelo acesso ininterrupto a todos os beneficios que lhe derivam de fazer parte da rede
franqueada, tais como o uso da marca, acesso a fornecedores, suporte e orientagao.

Esse percentual de pagamento do franqueado ao franqueador pode ter varias bases de
cobranca, tais como as receitas liquidas do franqueado, ou nos pregos dos produtos que sdo

fornecidos pelo franqueador (que podem ja estar introduzidos ou ndo nos precos de custo);

* TAXA DE PUBLICIDADE (ou Verba de Propaganda) — Corresponde a subsidios que
todos os franqueados de uma rede de franquias fazem para um fundo comum. E composto para ser
aplicado em agdes de marketing e publicidade da marca e dos produtos da cadeia, ndo devendo ser
visto como uma fonte de lucro pelo franqueador, que deve conduzir e justificar sempre a seu uso
de forma correta, através de relatdrios mensais que apresentam os montantes recolhidos, bem

como as formas de aplicagdo das verbas;

« TAXA DE ADESAO (ou Fee) - E a taxa paga pelo franqueado ao franqueador para a
aprovag¢do de uso da marca, acesso ao know-how, auxilio na escolha do ponto, treinamento,
manual de operagdo, projeto arquitetonico ¢ campanha de lancamento. A taxa de adesdo pode ser

cobrada ao franqueado periodicamente a cada renovagdo de contrato;

« MASTER-FRANQUEADOR - ¢ a empresa que representa o franqueador em outro pais,
regido ou territorio, sendo responsavel pela disseminagdo da franquia na sua area de

responsabilidade.

* MULTIMARCAS - quando o franqueado opera no mesmo ponto de venda com mais de

uma marca franqueada, desde que autorizado pelos franqueadores;

* LOJA PROPRIA - ¢ a unidade de negdcio que pertence ao proprietario da marca, o
franqueador, utilizada para desenvolver o conceito e a marca, para posterior disseminag@o através

do sistema de franquias.

Fonte: Elaborado pelo autor, baseado em Schwartz (2009), P14 (2001, p. 24) e SEBRAE (2006).

O sistema de franchising ¢ uma forma especifica de gestdo empresarial que tem sido
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comprovada e amplamente utilizada, como uma estratégia de organizagao de mercados com
producao, distribuicdo e comercializagdo. [...] € um mecanismo eficaz de expansao dos
pequenos empresarios, dadas as oportunidades de negociagdes, que o sistema oferece para
empreendedores com pouca capacidade tecnoldgica e empresarial e na coordenagdo da
administrativa[...] (DAHAB, 1996, p. 10).

A franchising ¢ definida por Rubin (1978, p. 225), como: [...] Franquia ¢ um contrato
entre duas firmas, com franqueador e o franqueado. O franqueador ¢ a companhia que
desenvolveu algum produto ou servi¢o para venda; o franqueador ¢ uma firma definida para
comercializar este produto ou servico [...] (RUBIN, 1978). Ainda ressaltando a definicao legal
sobre franquia, e de acordo com a lei da Constituicdo Brasileira que estabelece todas as
informagdes que devem estar presentes no contrato que estara sedimentado no meio juridico e

seguir os principios gerais do Direito Civil, temos:

“Faco saber que o Congresso Nacional decreta e eu sanciono a seguinte lei: Art. 1°
[...] Os contratos de franquia empresarial sdo disciplinados por esta lei. Art. 2°
Franquia empresarial ¢ o sistema pelo qual um franqueador cede ao franqueado o
direito de uso de marca ou patente, associado ao direito de distribuicdo exclusiva ou
semi-exclusiva de produtos ou servigos e, eventualmente, também ao direito de uso
de tecnologia de implantagdo ¢ administragdo de negdcio ou sistema operacional
desenvolvidos ou detidos pelo franqueador, mediante remuneracdo direta ou indireta,
sem que, no entanto, fique caracterizado vinculo empregaticio. Art. 3° Sempre que o
franqueador tiver interesse na implantagdo de sistema de franquia empresarial,
devera fornecer ao interessado em tornar-se franqueado uma circular de oferta de
franquia, por escrito e em linguagem clara e acessivel” [...] (BRASIL. Lei n. 8.955 de

15 de dezembro de 1994).

O Brasil ¢ um dos poucos paises com uma lei especifica adotado para a franchising, que
atua a mais de 17 anos e rege as relacdes entre franqueadores e franqueados, buscando
progredir as regras na transparéncia em oferta de negocios. (ABF, 2015). Dadas as diferencgas
e similaridades, obtemos uma maior demonstracdo da defini¢do do sistema em franchising.
Para esclarecer essa definicdo os académicos caracterizam por modelos, métodos, contratos,

de acordo com o Quadro 3:



Quadro 3: Defini¢ao de Franchising a partir dos Autores

Fonte Definicao
Cherto (1995) Meétodo para distribuig@o de produtos e servigos;
Dornelas (2008) Modelo de negocios que visa estabelecer uma estratégia para
distribuigdo e comercializagdo de produtos e servigos;
Hitt et al. (2002, E uma estratégia cooperativa que as firmas utilizam para dispersar
pag.230) o risco e aplicar recursos, capacidades e competéncias
produtivamente, mas sem se fundir ou adquirir outra companhia;
Hisrich e Peters Cessdo de direitos de distribuicdo de direitos independentes em
(2004) troca do pagamento de royalties e conformagao aos procedimentos
operacionais padronizados;
Lorange e Ross Descrevem o sistema franchising como uma alianga estratégica de
(1996, pag. 219) dominacdo, onde a empresa-lider, o franqueador que detém o
conhecimento do negbcio;
Nunes (2010) O termo franchising ¢ utilizado para designar uma relagdo
contratual entre o proprietario de uma determinada marca (o
franchisador) e um ou mais retalhistas (ou franchisados);

SEBRAE (2004) Cessao do direito de uso de marca ou patente;

Rubin (1978) Contrato para comercializacdo de produtos ou servigos em
localidade particular;
Parente (2000, p. Sistema continuo e integrado de relacionamento entre franqueador
26) e franqueado, que permite ao franqueado um negodcio de acordo
com um padrio de procedimentos e marca definidos pelo
franqueador;

Schwartz (1994, Franquia ¢ o resultado do desenvolvimento das praticas

p.13) tradicionais de licenciamento de uso da marca e de representagao
comercial;
Vaz (2010) Franchising ¢ um sistema estratégico para distribuigdo de bens e

servicos pelo qual uma empresa- chamada franqueadora cede o
direito de uso do seu nome, seu logotipo, know-how e tecnologia,

mediante o pagamento de taxas pelo franqueado.

Fonte: elaborado pelo autor a partir de; CHERTO (1995); DORNELAS (2008); HITT et al.
(2002, p. 230); HISRICH e PETERS (2004); LORANGE e ROSS (1996, p. 219);

NUNES (2010); PARENTE (2000, p. 26); SEBRAE (2004); SCHWARTZ (1994);
RUBIN (1978); VAZ (2010).

Para desenvolvimento de conceito baseado em Schwartz (1994, p.13):

“Franquia ¢ o resultado do desenvolvimento das praticas tradicionais
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licenciamento de uso da marca e de representagdo comercial, ¢ um sistema de
comercializagdo de produtos e/ou servicos e/ou tecnologias e que ¢ baseado na
estreita e continua colaborag@o entre empresas juridicas e financeiramente distintas e
independentes, através da qual o franqueador concede o direito ¢ impde a obrigagéo

aos seus franqueados de explorarem uma empresa de acordo com o seu conceito. ”

Entende-se que ¢ direito assim concedido e tem por objetivo autorizar e obrigar o
franqueado, mediante de uma contraprestagao financeira direta ou indireta, a utilizar as marcas
de servicos, logotipos, e insignias, ou know-how, direitos de propriedade industrial e
intelectual e outros direitos autorais. Tudo para prestar apoio para uma prestacdo continuada
de assisténcia comercial e/ou técnica, no ambito e durante a vigéncia de um contrato de
franquia escrito e celebrado entre as partes para este fim (SCHWARTZ, 1994).

Sugerindo uma comparagdo, através das explicagdes de direito concedido e dos
objetivos e obrigagdes ndo muito diferentes da defini¢do abordada acima, para o autor Mauro

(2007, pag. 18) define franchising da seguinte maneira,

[...] do ponto de vista do franqueador, a franchising é um canal de distribui¢do, pois
ndo ha a interferéncia no ciclo de vida dos produtos ou servigos, objetivando
aumento da eficiéncia em relagdo a concorréncia, e equilibrio de resultados entre os

membros, visando uma relagdo mais duradoura[...] (MAURO, 2007).

Do ponto de vista do franqueado, ¢ simplesmente uma alternativa de estabelecer um
negocio conhecido e de sucesso, de entrada em 4reas antes desconhecidas, de implantacao e
gestdo menos complexa para tanto deve-se considerar alguns procedimentos de controle e
planejamento. O franqueado deve adotar requisitos que compdem o sistema de franquias que

sdo essenciais para manutencao da rede.

2.1.2 O Franchising E O Empreendedorismo

Nos ultimos anos, o tema empreendedorismo estd cada vez mais em evidéncia. Tanto
por ter um papel importante na criagdo de novos negocios, como para a expansao e criagdo de
novas franquias. A combinagdo da franchising e do empreendedorismo ¢ uma formatagdo com
capacidade superior em termos de inovagdo e de suporte financeiro que muitas empresas
procuram. O que ¢ o mesmo que abrir novos horizontes de negocios que nunca antes eram

explorados. Para a criagdo de uma estrutura empresarial deve-se haver uma reflexdo e
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discernimento para que as probabilidades de sucesso do empreendedor acontecam.
A estrutura deve ser criteriosa segundo julgamento de Filion (1999), devendo ser

seguidos com bastante atencdo, vejamos uma amostra a partir do Quadro 4:

Quadro 4: Estrutura de Negocio segundo Filion (1999)

1- Estruturar seu modelo mental de empreendedor;

2- Estabelecer seus critérios de sucesso, determinar alguns objetivos e saber se organizar para agir;

3- Conhecer e compreender seu setor, ouvir, e estar focado no cliente;

4- Valorizar a oportunidade de negécio identificada e saber escolher o0 momento oportuno (timing);

5- Contribuir com uma inovagao e se diferenciar: no modelo de negocio, na escolha do nome, no prego;

6- Adotar ferramentas de reflexdo

7- Mobilizar sua rede desde o inicio, ter relagdes de apoio e contatos de negdcios;

8- Definir seu proprio espago, o espago dos outros e saber ainda delegar;

9- Saber estar rodeado de empreendedores: parceiros, mentor, coach, e comité consultivo;

10- Preparar-se para a polivaléncia e saber perseverar.

Fonte: Adaptado pelo pesquisador FILION (1999)

Shumpeter (1985), consolidou ao conceito de empreendedorismo juntamente com o
conceito de inovacgao onde os dois se integram resultando a competéncia de formar as bases da
franchising. A visdo do empreendedor ndo se detém unicamente a maximizagdo do lucro de
processos ja existentes, ele busca por desenvolver novos processos, modificando um
determinado setor ou atividade, criando assim um novo ciclo de crescimento promovendo a
ruptura no fluxo econdmico continuo. E se € para ser continuo o empreendedor visa a uma
capacidade de converter uma nova ideia ou invencdo e a transforma em uma inovagdo de
Sucesso.

Os conceitos determinantes do termo empreendedorismo e empreendedor, também
remetem a ideia ou mesmo defini¢do de franqueador e franqueado, e que estes se constituem

por sua competéncia, ou simplesmente pela sua capacidade empreendedora sobre as varias
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areas do conhecimento e de praticas empresariais as quais tem se dedicado em apresentar um
conjunto de conhecimentos, habilidades, e atitudes que possibilitam maior probabilidade de
obtengdo de sucesso na execu¢ao de determinadas atividades (FILION, 1999).

A formagdo de alguns conceitos, que compdem as principais caracteristicas para
defini¢do em empreendedorismo:

a) Processos: podem ser gerenciados, subdividido sem partes menores, ¢ aplicados a

qualquer contexto organizacional;

b) Criacdo de valor: os empreendedores, geralmente, criam algum item novo onde nao

havia nada antes. Esse valor ¢ criado dentro das empresas € no mercado;

c¢) Recursos: os empreendedores utilizam os recursos disponiveis de forma singular,

unica, criativa. Eles combinam muito bem os recursos financeiros, pessoas,
procedimentos, tecnologia, materiais, estruturas etc. Esses sdo os meios pelos quais os
empreendedores criam valor e diferenciam seus esforgos;

d) Oportunidade: empreendedorismo ¢ dirigido a identificacdo, avaliagdo e captura de

oportunidades de negdcios.

No contexto dos processos a atengdo ¢ voltada para o manuseio, ou seja, para o
gerenciamento e controle das operagdes adquiridas no contexto organizacional, para que nada
seja desperdigado, tanto para evitar custos extras como também na criagdo de novas
oportunidades de negdcios usufruindo da propria capacidade de recursos disponiveis.

Para Drucker (1974) empreendedorismo ¢: pratica; visdo de mercado; evolucdo, e diz
ainda que o: “Trabalho especifico do empreendedorismo numa empresa ¢ fazer os negocios de
hoje serem capazes de fazer o futuro, transformando-se em um negécio inovador e diferente”
[...JEmpreendedorismo ndo é nem ciéncia, nem arte. E uma pratica. ”

Entretanto, os empreendedores de hoje tém a visdo e podem usufruir, porém utilizando
sua habilidade de persuasdo, sua capacidade de criatividade e no envolvimento para formar
equipes de pessoas com conhecimentos constatados e complementares, as quais buscardao
implementar e gerenciar um novo negocio, ou projeto empresarial resultando assim em uma
franquia DRUCKER (1974).

A concentrag@o dessas caracteristicas sobre os empreendedores, se observa uma grande
semelhanca desses pressupostos e almeja a visdo integral do sistema e € possivel por
demonstrar as definicdes de empreendedorismo e sua aplicabilidade no contexto de
franchising. Seguindo um comparativo entre as principais caracteristicas em: o franchising, o

individuo e o ato empreendedor, podemos demonstrar esse conceito no Quadro 5:



Quadro 5: Principais Caracteristicas Empreendedoras e contexto de Franchising

Sim (Conceito)
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(Continuagao)

Quadro 5: Principais Caracteristicas Empreendedoras e contexto de Franchising

O empreendedor desempenha uma ou
mais das seguintes atividades:

(1) conecta diferentes mercados; (2)
supre deficiéncias do mercado;

(3) cria e gerencia arranjos contratuais e
transformadores de insumos;

(4) fornece insumos/recursos ausentes

no mercado (Leibenstein, 1968)

Empreendedorismo € a atividade
proposta de iniciar, manter e
desenvolver um negocio voltado ao

lucro (Cole, 1968)

Empreendedores identificam
oportunidades de negocios e iniciam
acOes para suprir demandas insatisfeitas
ou para suprir as demandas de forma

mais eficiente (Kirziner, 1985)

Empreendedores sdo pretendentes do
lucro com controle operacional da

organizagdo (Shane e Cable, 1997)

Sim Sim
(1,23 e4) 2e4)

Sim Sim

Sim Sim

Sim Sim

Fonte: Elaborado pelo pesquisador, baseado em: Kaufmann e Dant (1998).

Através da demonstracdo do quadro, obtém-se um detalhamento da forma em que a

franchising pode ser relevante no sentido do empreendedorismo do ambiente do Franqueador e

do franqueado. E a visdo que serve para os autores Shane e Hoy (1996) o bastante para

compreender a franchising de forma decisiva no argumento de empreender, € ao assegurar que

ha conhecimentos de causas sobre o empreendedorismo e voltar suas aplicacdes independente

em prol do empreendedorismo cooperativo, como € o caso da franchising, que ¢ uma das areas

ainda ignoradas do empreendedorismo cooperativo.

Nesse contexto também abordado a franchising no conjunto de dimensdo do



34

empreendedorismo, concluindo que o franqueado deve ter um perfil empreendedor que se
estabelega em uma escala de grau de seguranca maior do que o de um fundador (empresario) e
o comprador de um negécio independente (funcionario), sendo este mesmo grau de seguranga
menor do que o exigido por um funcionario publico, empregado, gerente ou diretor, e
vendedor auténomo.

O empreendedor que adere ao sistema de franquia situa-se na mesma rede, reconhece
0 seu espaco, porém, em ordem inversa somente em relacdo ao grau de liberdade e autonomia;
tendo portanto, um grau de independéncia menor do que o fundador e o comprador de um
negocio independente; mas mais independéncia no sentido de escolhas e comprometimento do
que de um funciondrio publico, empregado, gerente ou diretor, ¢ um vendedor autbnomo ou
seja este sabe identificar seu papel tanto na relagdo como na organizagdo do negodcio
(ALMEIDA e CASTILHO 2003).

Com esta confirmacdo entre os autores pde-se em conceito a possibilidade da
franchising, atuar como mecanismo intermedidrio para a atua¢do empreendedora de forma
independente e cooperativa.

Outros estudiosos (DAHAB, 1996; HISRICH e PETERS, 2004; SHANE ¢ HOY,
1998; WILLIAMS, 1998) define a franchising como uma forma de empreendedorismo
cooperativo. Para Eisenhart e Neck (2000) concluem que a estratégia empreendedora nao
serve apenas para novos negocios, mas deve ser também utilizada por gestores de negocios ja
constituidos e comprovados, na busca constante de vantagem competitiva. A franchising,
segundo Pla (2001), conseguiu constituir-se como um dos importantes meios de se fazer
negocios no Brasil, contribuindo em projetos empreendedores que almejam ampliar suas agdes
e sua empresa sem despender de grandes investimentos, esse ¢ o sonho da maioria dos
(empreendedores) que anseiam ter um negdcio proprio com riscos reduzidos a0 maximo.

Seguindo a trajetéria de empreendedores, Dornelas (2001), considerando o que €
possivel destacar-se quando, para alcangar o sucesso no sistema, deve-se aprender a dominar-
se melhor as competéncias adquiridas em cada um dos estagios da evolucao no sistema de
franquias, e estes sistemas as atividades podem variar de acordo com as diferentes categorias e
tipos. Cabendo ao individuo saber identificar que existem varios conceitos e muitas
influéncias internas e externas referentes ao empreendedorismo, alguns inclusive bastante
complexos, que destes nos induzem a pensar que ser empreendedor, € ser capazes de realizar
coisas novas, que irao contribuir com o futuro da empresa e em sua realizagdo nos negocios.

Como defende Dolabela (1999), que o empreendedorismo tem uma abrangéncia bem

maior do que simplesmente a criacdo de empresas, onde ¢ possivel se encaixar na



35

categorizagdo os trabalhadores autonomos, que criam sua propria fonte de renda, buscam o
empreendedorismo comunitdrio, no qual as comunidades se organizam para a geragcdao de
renda de seus individuos, configura-se o empregado de uma empresa que adquire a postura
empreendedora. E mesmo aqueles que ndo demonstram interesse, mas adquire uma empresa e
com o tempo passa a introduzir suas inovagdes, mesmo sabendo dos riscos, agregando valor a
elaboracdo do trabalho, também pode ser considerado um empreendedor fruto de um
fendmeno cultural e que consiste em fruto de hébitos, praticas e valores pessoais.

As condigdes podendo ser desde a detengdo dos meios de producdo e distribui¢do de
bens e servigos, explorando um momento ou uma possibilidade técnica nao experimentada, ou
seja, a capacidade de inovar ¢ uma das principais virtudes do empreendedor, isso ¢ uma
pratica das muitas definicdes dada por Schumpeter (1982), o empreendedor promove o
desenvolvimento através da producdo que significa combinar materiais e forgas que estdo ao
nosso alcance ¢ o desenvolvimento é uma caracteristica de realizacdo de novas combinagoes.

Saber diferenciar todos esses conceitos, e transformar em pequenos negdcios em um
sistema, so reforg¢a a necessidade do individuo que acredita em si mesmo e ser o tomador da
decisdo, ¢ tornar possivel com sua iniciativa de negdcio, e buscando através de objetivos
planejados que podem ou nao ser estruturados e acima de tudo ser persistente. Isso confere ao

individuo a condicdo de inovar e mais ainda de empreender.

2.1.3 Requisitos Para Adotar O Sistema De Franchising

Conforme Schwartz (2009) e SEBRAE (2015), em 1987 ¢ criado o 6rgao oficial no
setor, denominado Associacdo Brasileira de Franchising ou simplesmente a ABF (Associagao
Brasileira de Franchising), sem fins lucrativos, tendo como missdo divulgar, defender e
promover o desenvolvimento técnico e institucional deste sistema de negdcios. Para isso,
retine todas as partes envolvidas na franquia, com o objetivo de fortalecer, prosperar € manter
a ética na franchising, e conta com aproximadamente 600 membros, sendo 80% de
franqueadores, 4% de franqueados e 16% de prestadores de servigo.

Os principais objetivos da ABF, ¢ promover a defesa do sistema de franchising junto as
autoridades constituidas, 6rgaos publicos, entidades e associagdes de classe; incentivar o
aprimoramento das técnicas de atuagdo de seus associados; estabelecer padrdes para sua
pratica e manter intercambio constante entre entidades situadas no exterior.

Existem no mercado muitas marcas que sdo oferecidas através dos sites das proprias

lojas, que facilita o contato para a negociagdo e conhecimento aprofundado do interessado no
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sistema de franquias que estdo disponiveis para os interessados em adquirir seu proprio
negocio através de uma marca ja conhecida por seus consumidores. Assim, esta marca ou rede
de franquias, colocara a disposi¢do do individuo, que sera selecionado, através de cadastros e
questionarios com o seu nome € o suporte com o objetivo de esclarecer as principais duvidas,
e também todo know-how, manuais, treinamentos, suporte, treinamentos, técnicas de produgao
e marketing com apoio na gestdo do negocio selecionado conforme PARENTE, (2000).

O funcionamento do sistema de franquias e seus principios basicos de acordo com
Schwartz (1994, p.25-26) deve- se orientar por:

(01) experimentagao comprovada em unidade piloto;

(02) padronizagao técnica auxilio de manuais,

(03) difusdo assegurada através de treinamentos;

(04) formalizag¢do expressa em contratos;

(05) rentabilidade verificada em demonstragao de dividendos e lucros.

Mediante pagamento inicial da taxa ou franchising free estabelecida em valor fixo, em
torno de 10% do valor do investimento inicial, o candidato a franqueado tera direito a todas as
facilidades de acesso a franquia escolhida e assina o referido contrato ESPINHA, (2006).

E de extrema importancia, tanto para o franqueador como para o franqueado obter
garantias judiciais, € como op¢ao durante o processo de aquisi¢ao, o franqueador necessita do
apoio judicial de um advogado especialista, que emitird uma circular de oferta de franquia
(COF), que constara todas as exigéncias previstas na LEI 8.955/1994 (LEI ORDINARIA)
12/15/1994, que dispde sobre o contrato de franquia empresarial (franchising) e da outras
providéncias.

Nada podera ser omitido em seu texto, fator de grande relevancia para ambas as
partes. E dever do contratante fazer ajustes assim que se fizerem necessario. Devem estar
contidas as principais informacdes sobre a franquia e tudo que se espera do franqueado para
manter a credibilidade e responsabilidade de ambas as partes, € um documento dindmico, onde
sdo atualizados os dados sobre novos contratos, rescisdes € dos processos judiciais, se assim
houver.

E estabelecido prazo de entrega da COF, que ¢ estabelecido na lei e serve para o
candidato a franqueado para buscar as informagdes e garantias ao aderir ao sistema (SEBRAE

2005). Para Coughlan et al (2002, p. 428):

[...]em um contrato de franquia devem ser estabelecidos os
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seguintes pontos no contrato: Defini¢do dos termos, de responsabilidades,
estrutura organizacional, termo de contrato inicial, termo de renovacdo,
causas para termino ou nao-renovagao, exclusividade de territorio, protecdo
de propriedade intelectual, possibilidade de subfranquear, acordo muituo
sobre fluxos de caixa, programa de desenvolvimento ¢ penalidades
associadas, taxas iniciais e em andamento, recurso em caso de

desacordol...].

O principal objetivo do contrato ¢ buscar formalizar todas as possiveis e evidentes
situacdes do cotidiano e do relacionamento entre franqueados e franqueadores com um unico
intuito de maximizar a transparéncia na relacao, como também produg¢ao, nos custos e lucros,
que sao de responsabilidades e na convivéncia das partes.

Os contratos podem se diferenciar de acordo com seu segmento, alguns custeiam os
royalties pela utilizagdo e divulgacdo da marca em determinados sistemas de redes em
franchising (PARENTE,2000). Esse ¢ um ponto que deve ser salientado no contrato, pois ¢ um
dos motivos de penalidades e multas contratuais.

No contrato de franquia, o detalhamento de especificagdes, favorece como um suporte
onde estdo relacionados aos pregos, os custos, os lucros, a localizacao das instalagdes, controle
de estoques e apoio, consultorias e treinamentos, publicidade e assisténcia, limites de rescisao
e as obrigacdes entre as partes (ESPINHA, 2006).

Na realidade ¢ que em pratica, o contrato ¢ tido como um comprovante de suporte para
ambas as partes praticantes delimitando o que se pode ou ndo fazer em uma franquia.
Principais requisitos tratados em um contrato de franquias segundo Coughlan et al (2002, p.
428) busca salientar os itens destacados no Quadro 6 os principais itens a serem
disponibilizados em um contrato de franquia.

A qualidade e a quantidade dos termos devem ser definidos e seguir uma estrutura
organizacional compativel com o negocio em si. O Contrato € a certeza documental que o
garante direitos e deveres, traduzindo detalhe que nem sempre sdo praticados. Para Espinha
(2006) ¢ afirmado que, deve-se observar trés fatores para se estabelecer o contrato: a forma
como deve ser realizado os pagamentos, o arrendamento do imovel, e ainda como deve ser
procedido em caso de término do negocio. Com esses requisitos bem esclarecidos evita o
descumprimento que sdo normalmente geradores de desavengas e conflitos. Todos os
procedimentos no contrato devem ser descritos de forma nitida com os termos previamente
analisados para entdo ser inserido no contrato, ¢ ainda devendo ser avaliados de forma

conceitual que a convivéncia seja benéfica, produtiva e harmdnica.
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Quadro 6: Principais itens tratados em um contrato de franquias

e Defini¢do dos termos;

e Estrutura organizacional;

e Termo do contrato inicial;

e Termo de renovagio;

e (Causas para término ou nao-renovagao;
e Exclusividade de territério;

e Protegdo de propriedade intelectual;

e Defini¢do de responsabilidades;

e Possibilidade de subfranquiar;

o Acordo mutuo sobre fluxos de caixa;

e Programa de desenvolvimento e penalidades;
e Taxas: iniciais € em andamento;

e Moedas e restrigdes para remessas;

e Recursos em caso de desacordo.

Fonte: Elaboragdo pelo autor com base em COUGHLAN (2002).

O principal objetivo do contrato ¢ formalizar todas as possiveis situagdes ocorridas no
dia-a-dia dos participantes de forma que satisfaga e esclareca duvidas quanto as atribuigdes e
beneficios para as partes em interesse (COUGLAN, 2002). Porém sem todos estdo ou tem
absoluta convicg¢ao e entendimento do sistema e para que se esclarega para ambas as partes €
neste sentido, que consideraremos as vantagens e desvantagens em um negocio como a

franchising.

2.1.4 Vantagens E Desvantagens No Sistema De Franchising

Na visdo de um negbécio empreendedor deveremos considerar e analisar as
possibilidades com o intermédio das varidveis positivas e negativas (vantagens e
desvantagens) que servird como exemplo e referéncia, as consequéncias das variagdes dos
objetivos e dos resultados no negdcio, agravando ndo s6 permanéncia no mercado, mas

também a relagdo entre o franqueado e o franqueador, conforme SILVA (2000). O
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conhecimento do funcionamento de fatores que interferem negativamente o negocio, ¢
provavel que para adquiri-lo € preciso gerar uma agao.

Sob a otica do franqueado, adquirir uma franquia pode representar as seguintes
vantagens e desvantagens tanto para o franqueador como para o franqueado, segundo Pl
(2001, p. 30), Mauro (2007, p. 64), Schwartz (2009, p. 19, 23 e 25), Lobo (2003, p. 45) e
SEBRAE (2006) e estdo apresentadas no Quadro 7.

Quadro 7: Vantagens para o Franqueador e para o Franqueado

eR4pida expansdo da rede sem investimento | eMaior chance de sucesso pois estd adquirindo
proprio, fortalecendo a marca; métodos e processos previamente testados e
eFortalecimento da marca e  maior complano de negocio ja desenvolvido;
participagdo no mercado; e®Apoio nas decisdes de localizagdo, marketing e
eCerteza de receitas “positivas” (royalties) e procedimentos;
fornecimento de produtos ou servigos; eCompras centralizadas permitindo ganho em
ePublicidade e divulgagao sdo custeadas pelos escala;
franqueados; eMaior facilidade de obter credito no mercado;
elmplantacdo de unidades em mercados antes | ®Acesso a especialistas e equipe de suporte que
proibitivos; entende do negocio (franqueador), com
eMelhor resultados e aumento de rentabilidade possibilidade de trocas de experiéncias;
em fungdo da gestdo de unidades ser pelo | ®Acesso e garantia de suprimento de
proprio dono (franqueado); equipamentos, insumos, produtos, servigos, em
® Mantém o efetivo controle da operagdo do condi¢des comerciais mas favoraveis;
negocio; eAproveitamento de agdes de  marketing
eN3io tem vinculos empregaticios; corporativas;
eConhecimentos de varios mercados; eMenor recursos investidos para desenvolver,
e Aumento da escala de compras e obtengdo de implantar e operar um negécio;
melhores condi¢des comerciais; eFacilidade de revenda da unidade;
eCobertura geografica mais eficiente e | ®Assessoriana gestdo do negocio;
estratégica. o Controle de qualidade padronizado;
eMelhor relagdo de custos fixos com as | eTerritorio protegido e individualizado;
receitas (alavancagem financeira) e eDesenvolvimento continuo do conceito.
eDiluir responsabilidade com do negdcio. eoFxclusividade de atuacio territorial.

Fonte: Elaborado pelo pesquisado baseado em Mauro (1999), Schwartz (1994) SEBRAE (2009).

Isso deve ser considerado segundo Mauro, (1999) quanto ao grau de interesse das
partes para um esclarecimento tanto das vantagens como também das desvantagens que muitas
vezes sO sao percebidas as desvendadas se atribuidas na pratica. Relacionam -se algumas das
possiveis desvantagens no desenvolvimento do sistema demonstrados no quadro para melhor

entendimento, de acordo como o Quadro 8:

Quadro 8: Desvantagens para Franqueador e para o Franqueado
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e Custo Inicial no e Nao ter independéncia nas a¢des de sua
desenvolvimento e Unidade, principalmente no que tange a
implantacao de uma Produto se métodos de operacao;
operagdo franqueada; e Dependéncia de aprovagao do

e Manter um controle efetivo Franqueador para venda de sua unidade;
sobre a rede; e Assumir o risco do negocio

e Administrar conflitos entre a (Investimentos), principalmente ao fato
rede franqueada e demais que sua insolvéncia ndo afeta;
canais de venda;

e Nio ter ascendéncia direta e Custo com a marca ¢ metodologia;
na equipe de franqueados;

e Analise para avaliar e  Restrigdes de liberdade em negociar;
investimento em uma rede
franqueada versus uma rede e Pagamento de taxa de franquia;
propria, normalmente mais
rentavel; e  Limite territorial de agao;

e Administrar indisciplinas
operacionais de franqueados e  Prazo contratual;
que podem afetar as demais
unidades; e Remuneragdo periodica ao franqueador e

e Garantir a rentabilidade do Dependéncia total do franqueador;
franqueado,

* Administrar  concorréncia e  Sistema pouco flexivel e propicio a desajustes.

entre franqueado.

Fonte: Elaborado pelo pesquisador baseado em Mauro (1999), Schwartz (1994), SEBRAE (2009).

A principal desvantagem ¢ a falta de conhecimento e interesse de ambas as partes para
a franquia progredir. Para a empresa crescer saudavelmente segundo Mauro (1999), ¢
necessario que as praticas administrativas sejam concisas € muito bem elaboradas. O SEBRAE
indica que ¢ comum que o insucesso ocorra por varios motivos, € nao por apenas um Unico
motivo ou problema apresentado nas desvantagens.

Palmeira (1999) relata sua concordancia com o SEBRAE de que com os fatores
decorrentes ou mesmo desvantagens para o insucesso do negocio seja de ndo adquirir um
conhecimento profundo sobre o negocio que se deseja iniciar, preparar-se previamente para
gerenciar as diversas areas da empresa (pessoas, finangas, comercial, etc.); e isso pode
acarretar danos desastrosos para qualquer negdcio. E importante ter uma preparacio anterior,
ter um plano de negocios para se administrar e procurar de forma adequada priorizar os
recursos financeiros, isto ¢, se comprometer com todas as variaveis e os envolvidos no
negocio.

Buscar o conhecimento na area de atuagdo muitas vezes, s6 € possivel vivenciado
através de experiéncias e até em outros segmentos para valorizar a relagdo e para que ela nao

seja um fator de impacto quanto € para a franchising em RODRIGUES (1998). A visdo da
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cumplicidade na relagdo deve ser constante, por ser possivel a comparacao de fatores que
requer atengao na sele¢do de novas parcerias, na divisao da lucratividade, de participacdo das
decisoes.

Considerando as varidveis dispostas nas vantagens e desvantagens a serem analisadas e
posteriormente elencados como os principais fatores a serem considerados na visdo do
relacionamento entre franqueador e franqueado, quer seja compativel ou nao compativel e

quais as posturas adotadas por cada integrante sera apresentado no proximo tépico.

2.1.5 Relacionamento Entre Franqueador E Franqueado

Em um sistema de franchising, ha uma relacdo entre franqueador e franqueado,
entretanto, hd responsabilidades, interacdo e obrigacdes na composicdo da relacdo entre as
partes. Em qualquer das relagdes estabelecidas entre as pessoas, objetiva-se que seja uma
convivéncia positiva para ambos os lados e que as partes atuem ativamente para fazer tal
relagdo prosperar.

Prado (2007) diz que quando o franqueador tem um bom relacionamento com seus
franqueados, as ideias fluem, a participagdo aumenta, a gestdo ¢ compartilhada e todos
ganham, tanto em lucratividade quanto em satisfacdo pessoal e profissional. Tudo deve haver
compatibilidade de objetivos entre as partes de um sistema de franquias e esse objetivo deve
ser comum, isto ¢, implica na cooperagao da relagdo.

As praticas que auxiliam a estabelecer uma relacio de bases concretas entre
franqueador e sua rede, devendo constar a formalizagdo de um contrato, conter o codigo de
¢tica, e ainda ser registrado a conformidade que beneficia a seguranca, a dispor das posturas,
procedimentos a serem seguidos diante da lideranga do franqueador, transparéncia nos
processos e obter orientagdo para manutencdo sempre que necessario conforme PRADO
(2005).

O principal objetivo do cédigo de ética disposto no contrato, € manter a harmonia entre
as partes, ¢ conter as orientacdes gerais como politicas de pregos, convénios com outras
empresas (fornecedores) e outros assuntos de rotina que estejam ligados aos processos dos
interessados (PEREIRA e MUSSI, 1999). Para consolidar a lideranga do franqueador ¢ vital a
conquista da fidelizacdo com competéncia, rentabilidade ao negocio e otimizando os recursos
de forma integral para a relagdo e a postura comportamental. Uma forma a ser usada para

conquista da lideranca transparente ¢ por meio de programas de reciclagem, ou de
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retreinamento, avaliando as agdes e os conceitos determinados em contrato.

A relagdo também progride quando os suportes € os ajustes operacionais, comerciais
financeiros do franqueado sdo realizados periodicamente ou assim que ¢ diagnosticado. Essa
relacdo na franquia ¢ uma dependéncia de ambas as partes, onde estes cumprem seus deveres
com base na transparéncia e na ética Kotler e Keller (2006, p 277) enfatizando que deve haver
a criacdo de lagos e relacionamentos solidos entre empresas depende de credibilidade que uma
percebe na outra.

Uma empresa s6 consegue desenvolver vinculos fortes com outra se for possuidora de
alta credibilidade. A credibilidade corporativa depende de quatro fatores: competéncia
corporativa, confiabilidade corporativa e empatia corporativa € comunicagao corporativa.

e Competéncia corporativa: Em até que ponto a empresa € vista como capaz de fabricar e
vender produtos ou fornecer servigos;
e Confiabilidade corporativa: até que ponto a empresa ¢ vista como motivada em ser

honesta, confiavel e sensivel as necessidades do cliente; e

e Empatia corporativa: até que ponto a empresa ¢ vista como amistosa, atraente, de
prestigio, dinamica etc.
e Comunicacdo ¢ a ferramenta essencial para os caminhos dos objetivos em comum no

sistema, pois os fatores que desencadeiam o sucesso estdo diretamente ligados a

comunicacao dos itens e dos fatos, na estrutura saber ouvir e saber falar ¢ um trabalho

que consiste para o bom desempenho do negocio.

Em outras palavras, uma empresa com credibilidade ¢ considerada boa no que faz,
atenta aos interesses do cliente, ou seja, que sabe ouvir as necessidades do cliente e para tanto
se cria vinculos de convivio agraddvel (KOTLER R KELLER,2006).

A unido e colabora¢do dos integrantes desta relacdo de franquia sdo essenciais para
todas as partes, uma vez que estdo trabalhando no mesmo conceito de negdcio. Porém para o
sucesso da relacao deve haver a necessidade e agdes de cooperagdo, e para se obter o resultado
esperado, o que em alguns casos ndo implica na cooperacdo no relacionamento pode ser
afetado de maneira dréstica, resultando no encerramento da parceria. Para Mauro (1999)
apoia-se o relacionamento entre os integrantes do sistema que vai além do contrato, deve
existir uma relagdo de convivéncia com base na confian¢ca mutua ¢ com um alinhamento de
objetivos. Assim como as organizagdes, as franquias se relacionam com variaveis de fator

externo e interno, afetando direto ou indiretamente o comportamento e sugerindo na relagao
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entre franqueados e franqueador. Vejamos alguns desses fatores nas relagdes entre
franqueador e franqueado.

Os principais fatores sdo aplicados por Mauro (1999) onde ¢ realizado através da
demonstragdo das caracteristicas predominantes na relagdo comportamental conforme a Figura

4 apresentada:

Figura 4: Fatores Internos e externos que atingem o comportamento de franqueador e franqueado

Relacao
Comportamental:

Franqueador
&
Frangqueado

Fonte: adaptado de (MAURO, 1999).

O esquema proposto na Figura acima visa a percep¢do dos fatores causadores de
influéncias desastrosas para o sistema de franquia. A forca dos fatores fundamentais como o
Governo, mudangas tecnoldgicas e econdmicas ou mesmo a a¢do dos concorrentes geram uma
expectativa que incidem na relagdo dos integrantes na franquia. Para Schwartz (1994), as
expectativas sdo concentradas no franqueador pois ¢ ele o responsavel direto das agdes que
envolvem o negdcio, enquanto para o franqueado recebe a acdo e a reproduz envolvendo-a no
seu dia a dia. Deste modo, sdo diversas regras e acdes a serem efetuadas e muitas dizem
respeito ao suporte em nivel insatisfatério por parte do franqueado ou falta de atendimento do
franqueador em lidar com situagdes de diversidades, e consequentemente fogem do controle
(COHEN e SILVA 2000).

O conflito e a insatisfagdo se caracterizam por incertezas e duvidas, causadas por
inimeros motivos que contribuem diretamente em banalizar a relagdo existente. Se ¢

perceptivel no momento inicial, as consequéncias podem ser menos desastrosas, € se ndo sao



44

totalmente solucionadas a relagcdo tende a se deteriorar muito rapidamente. Em relacdo ao
franqueador Fried (1997) que defende o papel do franqueador ¢ de maximizar a satisfagao do
franqueado e para avaliar a qualidade da relacdo entre as partes seja extremamente importante,
¢ devido que os ajustes sejam realizados para garantir a integridade saudavel do
empreendimento.

Os autores Holmberg e Morgan (2003), descrevem uma sequéncia de indicativos que

sdo fatores para os fracassos das franquias, como mostra o Quadro 9:

Quadro 9: Fatores indicativos de fracassos em Franquias

Falta de competéncias essenciais para a gestdo de um negocio por parte do franqueado;

Descontentamento na relagdo franqueador-franqueado;
Insatisfacdo do franqueado;
Problemas com o pagamento de Royalties;

Reclamagdes internas e a 6rgaos de suporte e regulagdo de setor responsavel;

AU

Mudanga de franqueado na gestdo de uma franquia (turnover) e termino das operagdes para determinado
franqueado;

7. Perdas e dividas a credores;

8. Encerramento das operagdes por insucesso, ou seja faléncia.

Fonte: Elaborado pelo pesquisador baseado em Morgan (2003).

A uma propor¢ao disposta por Morgan (2003) ¢ de que o relacionamento entre os
membros seja de forma continua, no qual haja a possibilidade de que ambas as partes
obtenham a qualidade minima e maxima na relagdo, entre as extremidades verificar os
diferentes niveis de relacionamentos. A maioria dos pesquisadores buscam explicagdes para
compreensao dos desencadeamentos de conflitos entre as partes e qual seria a melhor maneira
de mediar e até evitar tais conflitos.

A qualidade no relacionamento entre franqueador e franqueado pode ser mensurado
através de elementos passiveis de observac¢do na relacdo conforme os autores Cohen e Silva

(2000) que estao na seguinte disposi¢ao:

a) Concessao de conhecimento (Know-how) do franqueador ao franqueado;
b) Apoio administrativo-operacional do franqueador ao franqueado;
c) Comunicagao investida pelo franqueador para o seu franqueado;

d) Inspiragdo de confianga pelo franqueador para o franqueado;
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e) Acordo de compromisso do franqueador para o relacionamento vingar.

Pode-se considerar que estes elementos serdo usados na avaliacdo deste estudo, e para
tanto devemos verificar na aplicagdo da metodologia de pesquisa. E como parte integrante dos
conteudos pesquisados, consideramos a importancia dos tipos e segmentacdes, geragdes €
natureza de franquias existentes hoje, com detalhamento e diferenciagdao na evolugao dos

topicos que segue.

2.1.6 Tipos De Franchising

Para estabelecermos as varias segmentagdes existentes, no mercado temos como base o
SEBRAE (2006) e outros autores (citados no detalhamento de cada segmentacdo), A
classificacdo de franquias quanto ao tipo de participagao do canal em que foi baseada pelo
pesquisador Mauro (2007, p. 25), Leite (1991), Cherto et al. (2006, p. 27), Schwartz (2009, p.
30), SEBRAE (2006), Redecker (2002, p. 64) e Lobo (2003, p. 33).

2.1.6.1-Segmentacao Por Tipo De Participagdo

a) FRANQUIA DE PRODUTO - consiste na comercializacdo por parte do franqueado
somente de produtos que sdo produzidos e distribuidos exclusivamente pelo proprio
franqueador, ou por terceiros fabricantes, licenciados e supervisionados pelo franqueador,
como exemplo, franquias de artigos femininos e masculinos;

b) FRANQUIA DE DISTRIBUICAO DE PRODUTOS - refere-se a venda de
mercadorias adquiridas de terceiros. Os bens sdo produzidos por terceiros fornecedores
selecionados pelo franqueador, que dispdem de um sistema central de compras,
complementado por centrais de distribuicdo em seus pontos de venda, em seguida, esses
produtos sdo distribuidos aos diversos franqueados. Neste tipo de franquia se identifica o
fabricante ou atacadista e seus revendedores exclusivos. Como exemplo, franquias de revenda
de automoveis ou de combustiveis;

¢) FRANQUIA DE SERVICOS (OU PRESTACAO DE SERVICOS) — o franqueador
desenvolve o conceito e treina o franqueado na prestacdo de servigos, assisténcia técnica e
garantia de produtos, componentes, equipamentos e insumos utilizados, como exemplo,

franquias de limpeza, preparacao de alimentos, ou qualquer tipo de reparo ou consertos;
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d) FRANQUIA INDUSTRIAL - referente a fabricagdo de produtos. O franqueador, no
intuito de descentralizar a producgdo, cede os detalhes do processo de producao e a tecnologia
necessaria, como exemplo, franquias de producdo de refrigerantes;

e) FRANQUIA SOCIAL - referente a projetos sociais, € consiste em replicar e
disseminar programas sociais bem-sucedidos, utilizando os mecanismos tipicos de uma
operacdo de franquia empresarial. Cada unidade pode ser operada e gerida por uma entidade
franqueada, que, da mesma forma como o franqueador, pode ser uma ONG (Organizagdo Nao
Governamental), uma empresa, o Comité da Democratizacdo da Informatica (CDI), com mais
de mil franquias, inclusive no exterior, Africa do Sul, México, J apao, entre outros;

f) FRANQUIA PUBLICA - ¢é o sistema de franquia cujo franqueador é uma empresa
publica, como exemplo os Correios.

Na franquia de segmento por produto ¢ determinado qual € o item mais importante na
franquia, que neste ¢ a unificagcdo do produto. Fica interessante para aqueles que nao busca por
diversidade e sim a qualidade para s6 produto, diferentemente do segmento de distribuicdo de
produtos onde ¢ agregado diversos produtos e fabricantes. Seu ponto forte ¢ a relagdo com
fabricante ou atacadista e seus revendedores exclusivos. Na franquia de segmento de servigos
e ou prestacdo de servicos hd um controle maior para o franqueado e para os franqueados que
tem garantia de produtos, componentes, equipamentos e insumos utilizados no processo,
divergindo desta temos a franquia industrial que controla e descentralizar a produgdo
fabricando seus proprios produtos, podendo considerar para esse tipo de franquia, a vantagem
na rapidez, da facilidade e na viabilidade em produzir.

Para a franquia social ¢ tipo que visa o bem comum, contribuindo e atingindo uma
grande escala de publico que necessitam de projetos sociais, seu objetivo ndo ¢ unicamente o
financeiro, ¢ no segmento publica, devendo-se considerar por consequéncia um tipo de
monopolio, onde s6 estd pode atuar da forma e da maneira que deseja sem interferéncias do

interesse privado.

2.1.6.2- Segmentagdo Por Processo De Expansdo Geografica do Sistema De Franchising

Quanto a classificacao de franquias baseadas na expansao geografica da rede definidas
por SEBRAE (2006), Mauro (2007, p. 35), Pinto (2000b), Dahab (1997, p. 17), Leite (1991),
Schwartz (2009, p. 30), Lobo (2003, p. 34):

a) FRANQUIA UNITARIA - neste caso a empresa franqueadora concede ao

franqueado o direito e implantacdo e operacdo de uma unidade franqueada, que deve estar
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instalada e operada em determinado local exclusivo. E o modelo mais comum, pois mantém
adequadamente a identidade do conceito desenvolvido e implantado pelo franqueador.

Se quiser combinar outras franquias no mesmo ponto comercial, o franqueado tera que
obter aprovacao da empresa franqueada. Como exemplo: Casas Lotéricas e Correios.

b) FRANQUIA MUTIPLA - nesta categoria de franquia, depois de ter atingido o
crescimento limite do seu mercado de atuagdo, o franqueado, incentivado pelo franqueador,
opta por montar uma rede local ou regional, que inclui outras franquias unitarias. De forma a
evitar a perda de unidade do negocio e a sua identidade, e da proximidade com sua clientela,
as partes da rede mantém um controle rigoroso sobre a multiplicagdo da franquia.

¢) FRANQUIA REGIONAL - trata-se dos casos em que a empresa que ¢ franqueador
concede ao franqueado a possibilidade de atuar em uma determinada area geografica, que
comporta um determinado niimero de unidades. Além das taxas normalmente cobradas do
franqueado, a empresa franqueadora também exige o pagamento de uma taxa de franquia
regional, que ¢ paga a vista na primeira etapa, sendo que sdo efetuados pagamentos
sucessivos, a cada unidade de franquia aberta. De sua parte, o franqueado pode fazer parcerias,
através de contratos individuais, na regido em que lhe foi permitido atuar. A franquia regional
pode ser também usada na expansdo internacional.

d) FRANQUIA DE DESENVOLVIMENTO DE AREA - neste caso o franqueado tem
liberdade de atuacdo em uma determinada area geografica, sendo que sua diferenca da
franquia regional ¢ que ele pode optar pela abertura de unidades proprias ou pelo
desenvolvimento de parcerias na sua area de atuagdo. Apesar disto, quem assina os contratos
individuais com os demais franqueados ¢ a empresa franqueadora e ndo o franqueado
intermediario, sendo proibida a sub-franquia. Por sua vez, os franqueados do intermediério
tém liberdade de desenvolver e multiplicar suas respectivas areas. De forma semelhante ao que
acontece na franquia regional, o franqueado detentor de uma area de atuagdo recebe dos
demais franqueados as taxas pelas franquias que estdo desenvolvendo em sua area de atuacao.

¢) FRANQUIA MASTER - neste tipo de franquia o franqueado esta limitado a operar
em uma determinada regido geografica, mas tem direito a sub franquia se podera criar outras
unidades individuais. Um exemplo deste tipo de franquia sdo as franquias internacionais que
estdo sujeitas a legislagdes e adaptacdes culturais do pais onde se expande, dai a importancia
do franqueado master ter direito a sub-franquia.

f) FRANQUIA DE REPRESENTACAO - neste caso a empresa franqueador a nio
cede os direitos geograficos de atuagdo, assim como ndo estrutura outras filiais para suporte.

Fica a cargo do franqueado responsabilizar-se por determinados servigos, treinamentos,
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inspecao, publicidade, vendas de franquia etc.

g) FRANQUIA FORMATADA (Business Format Franchising -BFF) - esta ¢
geralmente a forma mais comum de franqueamento em que a empresa franqueadora transfere
para o seu franqueado toda a competéncia por ele desenvolvida, além do uso de uma marca, e,
principalmente, o modelo de negocio, técnicas comerciais, informacdes sobre implantacao,
treinamento continuo, servigos de supervisao, operagdo ¢ de gestdo do empreendimento,
podendo também ceder produtos.

Compreende os seguintes elementos: uma marca consolidada; existéncia de know-how
por parte do franqueador, incluindo flexibilidade para adaptagdes e especificidades locais;
métodos de colaboragdo e existéncia contratuais entre franqueador e franqueado; sistemas
formatados de difusdo do conhecimento, identidade corporativa baseado em articulagdo de
varios niveis estratégicos liderados pelo franqueador.

Deste modo, as franquias de segmentacao por processo de expansdo geografica t€ém em
comum as mesmas diretrizes e competéncias e se diferenciam na area de atuagdo. A principal
vantagem deste tipo de segmento por processo de expansdo ¢ a localidade de seus negocios e a

liberdade para o franqueado expandir seu mercado.

2.1.6.3- Segmentagdo De Franchising Por Modalidade De Negdcios

A classificacdo de franquias quanto a modalidade, que representa quanto ao tipo de
utilizacdo do ponto comercial na implanta¢do da franquia, demonstrada por Mauro (2007, p.
26), SEBRAE (2006) e Schwartz (2009, p. 30):

a) FRANQUIA INDIVIDUAL - Um dos modelos mais frequentemente encontrado no
mercado ¢ o da franquia individual, que mantém adequadamente a identidade do conceito
implantado. A unidade franqueada traz em sua implantagdo todo o conceito de negdcio
projetado. Funciona em um ponto comercial especificamente escolhido e preparado para
receber a marca, com detalhes arquitetonicos de processos operacionais ja definidos. Na
franquia individual ndo € permitido instalar e operar outra modalidade de negocio, ou seja, ndo
¢ permitido dividir o espago com outras marcas ou produtos.

b) FRANQUIA SHOP IN SHOP (OU MULTIMARCAS) - E uma modalidade
operacional que permite ao empresario levar para o interior de sua loja uma mini-franquia,
constituida por um quiosque ou mini loja, de area bem reduzida, com o objetivo de

comercializar produtos e/ou servigos especificos, que podem ter ou ndo sinergia com o
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negocio principal, pois o objetivo principal ¢ oferecer um leque maior de produtos e/ou
servicos para os clientes. Desta forma, a unidade franqueada funciona dentro do
estabelecimento comercial j& existente. As duas marcas ou empresas atuando em conjunto tém
um resultado operacional melhor do que a soma dos resultados que produziriam se atuassem
individualmente. Em resumo, ¢ a unidade que retine diferentes franquias num mesmo ponto de
venda. Esta modalidade de franquia também ¢ conhecida na literatura como Multimarca.
Como exemplo, lojas que vendem produtos de moda de varias marcas.

¢) MINI FRANQUIAS ou MINI-UNIDADES - Sao pequenas unidades criadas para
serem instaladas dentro de outras lojas, tais como magazines, hipermercados, lojas de
conveniéncias, shopping centers e hotéis. Traz em seus layouts a derivacdo dos padroes
definidos para as lojas da rede. Por serem pequenas, sempre precisam de uma loja que se
responsabilize pela producdo e abastecimento. Estas mini-franquia sdo chamadas de corners, e
a concessdo delas, na maioria dos casos, sdo limitadas aos franqueados da rede, o que assegura
todo o suporte a unidade. Esta modalidade pode ser facilmente observada em supermercados,
que objetivam principalmente aumentar a oferta de servi¢os e produtos para os clientes através
de locagdo de espagos para bancos, e outros ramos de negécio diferentes, tais como sapataria,
lanchonetes e farmacias.

d) FRANQUIA DE CONVERSAO - Esta modalidade permite a um empresario
converter sua unidade independente em uma unidade franqueada. Esse empresario tem que se
ajustar as normas e padroes da franquia escolhida. A conversdo traz algumas vantagens para
os dois lados. No nivel operacional, o novo franqueado estara deixando métodos ultrapassados
malsucedidos ou em decadéncia, e implementando métodos adaptados e ja testados. Requer
investimentos nesta operagdo, mas em contrapartida existem ganhos na rentabilidade e no
acesso a uma marca de maior relevancia. Para o franqueador, uma das vantagens € um ponto
comercial testado e a experiéncia do franqueado naquele local, além de se traduzir em troca de
experiéncias entre franqueador e franqueado. Ha a sinergia no aproveitamento e valorizagao
do ponto comercial ja existente, visando maior rentabilidade e menor investimento entre as
partes.

e) FRANQUIA COMBINADA - Esta modalidade integra em um mesmo ponto
comercial franquias diferentes de um mesmo franqueado. Para que sejam instaladas juntas, os
negocios precisam ser complementares. Esta combinacdo de negocios deve passar
necessariamente pela aprovagao dos franqueadores, e ndo podera haver restri¢ao por nenhuma
das partes. O franqueado, ao optar por combinar negdcios € marcas em um mesmo ponto

comercial estara introduzindo algumas vantagens em sua operagdo: a sinergia entre os
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negocios; a reducao da sazonalidade, e a reducao dos custos de operacao e gerenciamento,
entre outras. O ponto de atencdo fica por conta de ndo deixar as franquias perderem sua
identidade.

Para todas as franquias de segmenta¢do na modalidade de negocios tem em comum ¢
quanto ao tipo de utilizacdo do ponto comercial na implantagdo da franquia e na diversificagao
dos produtos, no conceito transmitido para os clientes e implantagao e gerenciamento do
franqueador.

Quanto a natureza dos servigos prestados pelo franqueador a rede franqueada, deve-se
entender primeiramente o envolvimento € o que que estad estabelecido no contrato para
desenvolver o negocio estavel. Todas as geragdes possuem em comum quanto ao apoio € a
assisténcia do franqueador, umas mais outras menos, e, ainda, por conta de estar envolvida em

mais de uma geragdo, ou seja, consegue evoluir de geragao.

2.1.6.4- Natureza Dos Servigos Prestados Pelo Franqueador A Rede Franqueada

A classifica¢do de franquias quanto a natureza dos servigos prestados pelo franqueador
a rede de franquias esta relacionada com o nivel de integracdo do franqueador com a rede, ¢
formalmente dividido em geracgdes, conforme os autores: Pla (2001, p. 18) objetiva uma forma
de categorizar as franquias, ndo significando que haja superioridade, conceituadas por: Pla
(2001, p. 18), Mauro (2007, p. 30), SEBRAE (2006), Schwartz (2009, p. 30), Schneider et al.
(1994, p.18), Rizzo (2006, p. 12):

a) FRANQUIAS DE PRIMEIRA GERACAO - caracterizam-se pela licenga para
venda de um produto ou o uso de uma marca com um minimo de prestagdo de servico na
orientagdo e suporte operacional a rede de franquias por parte do franqueador. Ndo ha a
obrigatoriedade de exclusividade dos pontos de venda em favor do franqueado, pois os
mesmos produtos ou servigos podem ser encontrados em diversos pontos de venda, inclusive
em lojas multimarcas. O foco do franqueador esta mais no desenvolvimento do produto ou
servigo do que na operagdo do negocio.

b) FRANQUIAS DE SEGUNDA GERACAO - distinguem-se da primeira pela
exclusividade aos estabelecimentos que integram a rede de franquias, na comercializacao dos
produtos ou servicos. O franqueador ainda presta poucos servicos a rede franqueada, mas ja
existe a preocupagdo do mesmo em transferir tecnologia de implantagdo e operagdo as

unidades franqueadas, bem como um minimo de padronizag¢ao dos pontos de venda.
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¢) FRANQUIAS DE TERCEIRA GERACAO (compreende o conceito de Franquia de
Negocio Formatado - Business Format Franchising) -caracterizam-se por um sistema
totalmente padronizado e formatado, pois o franqueador, além de desenvolver um produto ou
servigo, desenvolve a operacao do negdcio, e também fornece um suporte continuo quanto aos
sistemas de controle, supervisao, treinamentos, processos de trabalho, layout e assessoria na
escolha do ponto comercial. Inclui garantia de exclusividade de area de atuacao. Neste tipo de
franquia a transparéncia ¢ total. A caracteristica principal € a parceria entre franqueador e
franqueado, que objetiva garantir a manuten¢do em toda a rede de estabelecimentos de um
padrao minimo de qualidade e de uniformidade que assegure a eficiéncia e a eficacia do
negocio.

d) FRANQUIAS DE QUARTA GERACAO - destacam-se pela maior qualidade do
sistema desenvolvido e quantidade dos servigos prestados a rede de franquia pelo franqueador.
Existe grande comunicacdo entre os membros da rede - franqueados e franquias. Sdo franquias
que possuem Conselho de Franqueados, que participa efetivamente das decisdes da empresa,
colaborando para o fortalecimento da marca, bem como na agilidade das solucdes de
problemas, buscando continuamente o desenvolvimento de novos diferenciais competitivos,
essenciais a sobrevivéncia dos negocios. O nivel de profissionalizagdo ¢ alto. H4 uma grande
assisténcia na operacdo do negdcio, na tecnologia de rede e nos planos estratégicos de
marketing.

e) FRANQUIAS DE QUINTA GERACAO (ou redes inteligentes) —representa um
avanco no sistema de franquia em relacdo a 4* Geracdo, com algumas caracteristicas
adicionais, tais como garantia de recompra pelo franqueador, quando o mesmo for detentor do
ponto comercial (proprietdrio ou locatario, que aluga ou subloca ao franqueado),
informatizagdo e integracdo de todas as unidades, implantagdo de um sistema para
determinacdo de fatores criticos de sucesso para o negocio (disponibilizando-o aos
franqueados que podem monitorar seus negocios), incentivo aos franqueados no
desenvolvimento de novas ideias, solucdes e contribuigdes ao negocio, que sao disseminados
as demais franquias. O franqueador deixa de ser um agente de mudangas e passa a ser um
coordenador e fiscalizador do processo, pois conta com a participagdo efetiva dos franqueados.

E importante registrar que, conforme Schneider et al. (1994, pag. 18), o
enquadramento de alguma franquia no contexto de geragdo apresenta problemas, pois,
frequentemente, o modelo adotado pelo franqueador / franqueado apresenta caracteristicas de

mais de uma geragao.
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2.1.6.5- Modelo De Remuneragao Ao Franqueador

Quanto ao modelo de classificagdo de franquias de remuneragdo ao franqueador, esse
aborda uma modelagem de contrapartida dos servigos prestados pelo franqueador a rede de
franquias, e reflete de forma para que o franqueado se relacione ou ird se relacionar com os
franqueados (geragdo), com base em Mauro (2007), Lobo (2003):

a) DISTRIBUICAO - neste tipo de franquia o franqueado remunera a empresa
franqueadora pelos produtos ou servigos por ele distribuidos, ndo cobrando deforma explicita
os royalties ou taxa inicial de franquia. O ponto de atencdo desta forma de remuneragdo fica
por conta do franqueado analisar a rentabilidade do negdcio, depois do pagamento de todas as
taxas e impostos sobre as receitas que, de alguma forma, foram majoradas em fun¢do do
franqueador embutir sua remuneragdo periddica (royalties) nos produtos ou servigos
adquiridos pela franquia. Este modelo ¢ muito comum as franquias de vestuario e produtos de
beleza;

b) FRANQUIA PURA - mais comum nos setores de alimentos e servigos, onde a
empresa franqueadora oferece toda a tecnologia necessaria para a instalagdo do negocio e, em
troca, recebe royalties e taxas de franquia sobre a rentabilidade da unidade franqueada. O
franqueador ndo recebe nenhum tipo de ganho sobre o fornecimento de terceiros;

c¢) FRANQUIA MISTA - trata-se da modalidade de franquia que mais cresce no
mercado. As receitas do franqueador sdo advindas tanto do fornecimento de produtos como de
royalties e taxa de franquia. Neste tipo de franquia as fungdes de distribui¢do estdo bem
definidas e sdo separadas das receitas de administracio da rede. Nas franquias que se
diferenciam quanto a remuneracgao ao franqueado, temos que observar as diferentes atribuicdes
que sdo adotadas pelo franqueador e tipo de segmento para entdo julgar os tipos de
remuneragdo de cada. Lembrando que os royalties tanto em servigos como em produtos deve
estar citado no contrato para que ndo tenho conflito de interesses e julgamentos posterior ao
contrato.

Para sintetizar os modelos apresentados anteriormente podemos observar as opgdes em
segmento e evolucdo pelos tipos expostos e pela evolucdo de alguns tipos demonstrados no

Quadro 10 para melhor conhecimento:

Quadro 10: Tipos de Franchising

Segmentagao Natureza Modelo de

negdcio Servicos remuneragao

Participacao | Modalidade de




Franquia Franquia Franquia 1° Geragdo | Franquia
Unitaria Produto Individual Distribuicao
Franquia Franquia Franquia 2° Geragdo | Franquia
Multipla Distribuigao Multimarcas Pura
Franquia Franquia Franquia Mini 3° Geragdo | Franquia
Regional Servigos Mista
Franquia Franquia Franquia 4° Geracao
Desenvolvimento de Industrial Conversao

Area

Franquia Social Franquia Franquia 5° Geragdo

Master Social Combinada

Franquia Franquia

Representagao Publica

Franquia

Formatada

Fonte: Elaborado pelo pesquisador baseado em Morgan (2003).
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Para concepcdo de qualquer segmentacdo dessas franquias, deve-se considerar a

interligacdo e conceitos do empreendedorismo que ¢ uma das principais ferramentas e também

ensinamentos para a constru¢cdo de um projeto apoiado em conjunto ou com trabalho em

equipe, com o intuito em consolidar de negocios e consequentemente na determinacdo de

caracteristicas comportamentais de cada franquia.

A forma de acdo do empreendedorismo ¢ em buscar todas as de ideias e ajusta-la a
franchising. Observa-se mais especificamente no proximo capitulo os efeitos do

empreendedorismo.
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Capitulo 3

Aspectos Metodologicos
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3. ASPECTOS METODOLOGICOS

Tem como finalidade em responder ao problema de pesquisa apresentado e dos
objetivos expostos. Neste capitulo ocorre a descricdo e a verificagdo dos procedimentos
metodologicos que direcionaram esta pesquisa como: caracteristicas predominantes e
descricao da abordagem e método utilizados na justifica, para a viabilidade deste.

Quanto a abordagem esta pesquisa ¢ classificada como descritiva e qualitativa. E
provavel a contribui¢do no seu entendimento e contribuir estimulando os entrevistados para
responderem livremente sobre a postura comportamental adotada pelos franqueados e o
relacionamento que estes mantém com o seu franqueador, demonstrando o tipo de variavel
utilizada para pesquisa (empreendedor, empresario e funcionario) a qual estes individuos se
identificam e incorporam e que merecem total analises, ¢ mais com o intuito maior na
compreensdo e explicacdo da dinamica em franchising.

Dessa forma, a etapa qualitativa tem o objetivo de identificar teoricamente as
caracteristicas entre as posturas comportamentais adotadas pelos franqueados e o franqueador,
onde verifica-se qual a postura predominante na relagdo entre os participantes e ainda podendo
analisar a influéncia da postura comportamental no desempenho atual da franquia. A pesquisa
pode ainda ser classificada como um estudo de caso, pois faz um levantamento das praticas
empreendedoras para o mercado atual de acordo com o modelo de Rodrigues (1998). Para um
estudo de caso, segundo Silveira (2009), ¢ preciso conhecer com profundidade como e o
porqué de uma determinada situagdo que se supde ser inica em muitos aspectos, procurando

ainda descobrir o que h4 de mais importante e caracteristico na situagdo aplicada para o caso.

3.1 TECNICAS DE COLETAS DE DADOS

A parte empirica do estudo foi realizada através de uma entrevista semiestruturada
(ANEXO A —-ROTEIRO PARA ENTREVISTA COM O FRANQUEADOR), realizada
através de um roteiro elaborado pelo pesquisador e com base na revisdo de literatura, aplicada
na primeira etapa, com o Diretor Administrativo da empresa em nome de Juliana Gongalves
Ribeiro, em observacdo nao-participante ou seja sem interferéncias do pesquisador, e para
aprofundamento de conhecimento da empresa, foi feita uma andlise documental como forma
de obter maior embasamento para a pesquisa com objetivo de entendimento macro da forma

de trabalho da rede e dos elementos adotados para a abordagem aos franqueados, com base em
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um questionario formulado pelo autor Rodrigues (1998).

Na segunda etapa adotou como técnica central as entrevistas com o0s principais
participantes da rede, os franqueados que estdo em diferentes localidades, permitindo a
constatacdo de variados ambientes e estratégias usadas com uma visdo ampla do macro
negocio. As entrevistas foram realizadas com um roteiro, elaborado com base na revisao de
literatura, e ao final desta fase, as andlises mais consistentes poderdo ser realizadas e
discutidas antes da apresentacdo das conclusdes deste trabalho.

Através dessa metodologia foi possivel responder a pergunta formulada como
problema para esse trabalho: Diante da estrutura dessa rede de franquia, como ¢ a relagao entre

a postura comportamental adotada pelos franqueadores e o relacionamento existente com o

franqueador.

3.2 HIPOTESES DE PESQUISA

Com base na literatura utilizada foi possivel formular as hipéteses mensurando as
variaveis mencionadas anteriormente como essenciais na metodologia deste trabalho. A
primeira hipdtese destaca a postura comportamental do franqueado; a segunda hipotese o
relacionamento entre franqueado e franqueador e a terceira hipdtese o desempenho obtido na
franquia.

Hé ainda uma questdo que deve ser analisada referente a postura comportamental do
franqueado com base na proposta de Rodrigues (1998), sugerindo como opgao trés tipos de
comportamentos para analises, que sdo: o empregado caracterizado por ser aquele denominado
como fiel, servidor, ¢ quem mais segue a todas as orientagcdes do franqueador e sem questionar
por nada; o empresario tem o intuito de obedecer as normas impostas desde que o objetivo
principal esteja atrelado ao lucro; o empreendedor esta sempre disponivel, buscando maneiras
de inovar, procurando atrativos que complemente ao sistema.

Com a juncao dos trés tipos de opgdes em comportamento sugeridas através do conceito
do autor citado anteriormente, obtivemos com os relatos as seguintes hipoOteses para a
pesquisa.

Hipotese 1: Para o melhor desempenho da franquia, o franqueador que possui uma
postura comportamental deve ser a empreendedora. Onde as caracteristicas de um
empreendedor ¢ a viabilidade de incorporar e sugerir inovagdes e por possibilitar um trabalho

de incentivo com mecanismos de melhoramentos para a franquia.
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Hipotese 2: Franqueados que exibem uma postura comportamental empresario sao 0s
que mais favorecem no relacionamento com seus franqueadores. Com uma relagdo mais
rigida, que sugere padrdes a serem seguidos e conceitos financeiros definidos para o objetivo
principal.

Hipotese 3: Franqueados com postura comportamental de empregado sdo os que
adquirem melhor condigdes de relacdo com o franqueador. Na visao do franqueado e do
empregado, o controle total ¢ do franqueador pois a maioria das decisdes partem do superior,
tem visdo extremamente limitada para emitir sua opinido, tem fortes indicios de submissao,

tornando a relagdo de sempre servi ao outro.

3.3 PESQUISA QUALITATIVA

Para a realizacdo do presente estudo foi utilizado para verificagdo dos elementos o uso
da amostra nao-probabilistica, pois ndao se sabia exatamente qual a probabilidade de
constatacdo das varidveis que se deseja pesquisar. Para Malhotra (2006), uma amostra do tipo
ndo probabilistica pode utilizar diferentes técnicas e uma delas é a que separa os elementos
para a amostra conforme a disponibilidade e a acessibilidade destes para o pesquisador.

Para ser trabalhado nesta pesquisa, os objetivos escolhidos foram norteadores em uma
unica rede de franquias do segmento de calcados, pelos motivos de conveniéncia,
acessibilidade e de localidade da franquia determinada. A franquia escolhida possui seis
unidades de franquias em funcionamento nas seguintes localidades: na cidade de Recife-PE
(entrevistado 1), Assu-RN (entrevistado 2), Caic6-RN (entrevistado 3), Jodo Pessoa-PB
(entrevistado 4), Sousa-PB (entrevistado 5) e Esperanca —PB (entrevistado 6). Outro critério
levado em consideracdo foi o fato da consolidagdo da marca e por que ¢ atuante no mercado
de fabricacdo e vendas a vinte e trés anos, ou seja, desde o ano de 1992, existente na cidade de
Campina Grande, com os produtos da marca sao produzidos em fabrica propria.

O Local onde a empresa concentra uma equipe de profissionais especializados na
fabricacdo dos itens que sdo desenvolvidos e direcionados para as vendas das lojas proprias e
das franquias. Seus principais produtos sao na grande maioria itens como: cal¢ados (sapatos,
sandalias, botas e etc.), bolsas e acessorios direcionados para o publico feminino.

A expansdo da marca como franquia da Eva Bag & Shoes iniciou-se comego no ano de
2007 com a abertura da primeira franquia na cidade de Recife — Pernambuco. Através de

contato direto com o franqueador, foi possivel desenvolver o contato com a rede de fraqueados
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sem restricoes alguma, e contribuindo assim para a conclusao da coleta e das analises.

3.4 PROCEDIMENTOS DE COLETA E ANALISE DE DADOS

Por predomindncia e caracterizagdo o presente estudo ¢ de cardter descritivo e
qualitativo. A partir da escolha da rede estuda foi aplicada para a coleta de dados um
questionario semiestruturado (baseado no autor Rodrigues 1998) em entrevista com o
franqueador (Diretor Administrativo da Empresa) seguindo um roteiro, conforme Anexo “A”,
elaborado pelos fundamentos da literatura de empreendedorismo e franchising. Nesta proposta
de questionario, as perguntas eram abertas onde o respondente argumentava sua propria
resposta € se necessario, cabia ao pesquisador aprofundar ou esclarecer a questao
reformulando-a para melhor entendimento.

A entrevista foi concebida no dia vinte e seis de julho de mil novecentos e quinze, com
duracdo de aproximadamente trés horas e foi gravada pelo pesquisador com a devida
permissao do franqueador. Nesta etapa da pesquisa foi possivel confirmar as variaveis para a
proxima etapa e a forma como deveria ser abordado os franqueadores. Na etapa seguinte foi
realizado via e-mail um questiondrio (Anexo B) no qual o franqueador apresentou o
pesquisador explicando detalhadamente qual o objetivo da pesquisa, o interesse principal,
disponibilidade e necessidade para a escolha dos respondentes para a pesquisa.

Em seguida, o pesquisador enviou entdo, o questionario para os e-mails dos franqueados
por copia oculta com as devidas orientacdes detalhando sobre a pesquisa, preenchimento e
determinando prazo de 8 dias corridos para retorno das respostas. Esse procedimento foi
realizado no dia 28 de julho de 2015, e sem copia para o franqueador.

A primeira resposta obtida foi em trés dias apds o envio do mesmo e como houve alguns
retardatarios, ao longo do periodo foi possivel retomar o procedimento da coleta de dados,
entdo foi reenviado o e-mail com a entrevista e em seguida a confirmagao das respostas. Sendo
um destes entrevistado pessoalmente além do franqueador, que foi realizado presencial e
permitida a gravagdo para posterior andlises e transcricdo de trechos relevantes para a
pesquisa.

Realizando um detalhamento especifico nos discursos dos entrevistados, foi possivel
fazer uma mensuracdo do contetido obtido com as entrevistas e questiondrios, com todos
devidamente identificados, para obter verificacdo da frequéncia e objetivando destacar os

elementos importantes que sdo as varidveis para resultar na classificacao significativa das
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analises e para a conclusdo geral do trabalho.

As respostas dos questionarios foram transcritas pelo pesquisador € cada um teve o seu
contetdo classificado e numerado de acordo com os assuntos de interesse do pesquisador para
este trabalho. Para melhor destaque as respostas foram agrupadas em um unico quadro,
separando os franqueados. Dessa forma, foi possivel fazer as comparagdes, mensurar e atingir

a conclusao para cada assunto abordado exposto no proximo capitulo.



Capitulo 4

Apresentacao e Analise

dos Resultados
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4. APRESENTACAO E ANALISE DOS DADOS

Neste capitulo sao apresentados os resultados obtidos através da pesquisa qualitativa
realizada juntamente ao franqueador e aos franqueados da rede EVA BAG & SHOES.
Inicialmente ¢ realizada uma anélise com base no modelo de Rodrigues (1998), para cada um
dos participantes da rede, para posteriormente identificar a relagdo existente destacando as

criticas e percepgoes nos resultados.

4.1 ENTREVISTA COM O FRANQUEADOR

O proposito da entrevista com o franqueador, mostra como objetivo do levantamento
de dados para os principais pontos da pesquisa inseridos na revisao de literatura desta pesquisa
com a visao particular dada pelo franqueador ao sistema de franquia do mesmo. No
desenvolvimento da aplicagdo da entrevista o franqueador relatou sobre o perfil dos seus
franqueados, e da relagdo que existente com eles, em pontos que determinam a questdo de
desenvolvimento de desempenho na estrutura da franquia. Nesta etapa da pesquisa, verificou-

se fatos e descricdes demonstrados a seguir.

4.2 HISTORICO E DESEMPENHO DA GESTAO ATUAL

A rede de franquias escolhida para a pesquisa foi iniciada em 2007, pela empresaria
Evanilza Gongalves Ribeiro (Diretor Administrativo Geral) e juntamente com sua filha
Juliana Gongalves Ribeiro da Silva (Sécio Diretor Administrativo) que atualmente
administram a marca que possui 6 franquias localizadas na cidade de Recife-PE na Rua Santo
Elias, Loja 03 — Espinheiros, Assi-RN na Rua Monsenhor Jalio Alves Bezerra, 1055, em
Caic6-RN Av. Coronel Martiniano, 953 — Centro, Jodo Pessoa-PB no Mangabeira Shopping,
Loja P2. 071, Sousa-PB Rua Coronel José Vicente, n° 25 — Centro e em Esperanca —PB na
Rua Floriano Peixoto, n® 240 — Loja 13, tendo ainda 5 lojas proprias sendo duas na em

Campina-PB, uma no Partage Shopping, loja 62 — Catolé e outra no Shopping Luiza Motta,



62

loja 01 — Catolé, uma no Shopping Sebrae, loja 01 — Bairro dos Estados em Jodo Pessoa-PB,
uma em Patos Rua Felizardo Leite, 09 — Centro e uma em Natal-RN Shopping Cidade Jardim
—loja 49

A empresa possui na fabrica uma equipe de 35 funciondrios divididos por setores.
Colaborando com a fabrica temos a equipe que desenvolve o trabalho de criacdo e
desenvolvimento e marketing de produtos (designs), o setor operacional (chdo de fabrica),
financeiro e administrativo. E para realizacdo da pesquisa, foi entrevistado a responsavel pela
gestdo administrativa financeira do sistema de franquias.

A rede opera no Business Format Franchising que ¢ o sistema de Franquia Formatada
pelo qual o franqueador transfere as técnicas industriais e/ou métodos de administracao e
comercializa¢do. Anteriormente desenvolvidos por um franqueador cedendo ao franqueado a
marca ¢ um conjunto de direitos de propriedade incorpérea, para este operar sob sua
supervisao e assessoria técnica na fabricacdo, vendas e servigos, em contrapartida de uma
contribuicao financeira LEITE (1991).

E destacado no contrato para a aquisi¢do da franquia, onde o franqueado paga a taxa
inicial de franquia, e depois de iniciado a comercializacdo, tera um percentual descontado na

aquisi¢do de materiais de uso exclusivo para propaganda.

4.3 ANALISE COMPORTAMENTAL DO FRANQUEADOR

Para o franqueador esse formato € muito favoravel, pois oferece mais liberdade para os
franqueados, seja na escolha dos produtos que desejam vender, pois por estarem diferentes
localidades h4a uma variag¢@o de pedidos e de sugestdo dos clientes e isso torna a relagdo entre
franqueados e franqueador mais dindmica, ou seja o franqueador atende a todos os
franqueados com um diferencial do ponto de vista de localizacdo e de demanda em vendas.

H4 uma questdo de total relevincia na franquia e na relagdo, ¢ de estar em constante
atualizag¢do e renovagdo. A comunicacdo na gestdo da rede ¢ de extrema funcionalidade para
que os negdcios tenham continuidade, e cumprir os deveres demonstrando igualmente para
todos os participantes quais sdo as estruturas fundamentais do negocio.

O franqueador € receptivo ao captar novas ideias, pois trabalha no desenvolvimento de
campanhas e colegdes, e € sempre bom poder ouvir as sugestoes, isso € um otimo feedback,
contanto que, ndo fujam da concepg¢do inicial da fabrica, do or¢amento e do segmento do

negocio. Nessa interacdo ¢ o franqueador quem contribui € permite a participagdao de todos,
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cabendo a ele tomada da decisdo final. E evidente que ha alguns franqueados que demonstram
mais interesse € opinam e valorizam o trabalho desenvolvido e se esses destacam diante dos
outros, sdo mais receptivos a novas ideias, em contrapartida ha franqueados que ndo emitem
opinido, acatando as ideias e iniciativa dos outros na rede, ¢ o que relata o entrevistado.

No momento de ingresso na franquia, o franqueador opta pela entrevista presencial,
para que ele possa identificar e destacar o perfil e o histérico do selecionado. Indicando assim
quais os pontos que devem ser relevantes para o desenvolvimento da franquia e destacando
para o contrato que contém com as normas a serem seguidas e ainda d4 dicas de como ¢ o
relacionamento com os outros participantes. Pois normalmente ha duvidas que precisam ser
sanadas de imediato para ndo haver criticas futuras que ¢ isso um dos indicadores geradores de
conflito.

Na opinido do franqueador, mesmo havendo uma prévia identificacdo na sele¢ao dos
candidatos a franquia, existem aqueles que se desenvolvem e se identificam mais rapido.
Porém ¢ com um determinado tempo de atuagdo que o franqueado permite essa identificagao
com a rede, e por essa razdo acredita que em sua rede existe sim os trés perfis de franqueados:
o empreendedor, o empresario e o empregado; isso mesmo obedecendo os critérios da sele¢ao
onde ela procura por profissionais com competéncias de gestao.

Independente do perfil, acredita-se que, quando o franqueado este esta insatisfeito no
relacionamento com franqueador, ha possibilidades para que ele procure por outra atividade
paralela a qual estd desenvolvendo ou mesmo muda de foco, e diminuindo sua atengdo. E esse
tipo de mudanca, que paralisa o desenvolvimento da rede. Para o franqueador ¢ um tratamento
e trabalho a mais para resgatar o franqueado que est4 afastado, e ainda ter de conter para que
este nao prejudique aqueles que estdo empenhados em receber e d4 o suporte necessario.

No desempenho da Rede o franqueador entrevistado relata que ainda ndo esta
totalmente satisfeito com o desempenho geral da rede “Pois precisa uma expansdo maior na
producdo, na estrutura da fabrica para atender com mais precisdo as demandas ocorridas de
imediato” ¢ um problema interno que acaba ndo favorecendo o desenvolvimento da forma
desejada.

E um fator de bastante relevancia para a rede, que busca lidar com dificuldades de
estoques insuficientes para crescimento de pedidos e ainda ter de atender de forma igualitaria
para ndo ocorrer desabastecimento para algum franqueados. Esse controle depende de fatores
externo como fornecedores e parcerias, entdo todas as lojas devem ter seus pedidos de
produtos sincronizados com a fébrica.

O franqueador prioriza o tempo, que para produzir com rapidez e atender com a
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qualidade exigida ¢ reconhecida como uma vantagem sobre a concorréncia que nao possui a
fabrica proxima de seus distribuidores. De um modo geral, pode-se resumir aqui sobre as
caracteristicas da franquia EVA BAG & SHOES do ponto de vista do franqueador:
e A gestdo ¢ desenvolvida por profissionais que estdo sempre disponiveis
quanto a solicitagdes dos franqueados;
e A rede produz para a participagdo e proximidade com comunicagao aberta;
e Nao cobra royalties, cobra a taxa inicial de abertura nos padroes da franquia
e pelos pedidos de compras (fator que menos gera conflito com os
franqueados);
e Atualizagdo e renovagao sdo pontos primordiais e positivos adotados pela

rede.

4.3.1 Analises Do Comportamental Dos Franqueados

Nesta etapa do trabalho foi desenvolvido por meio de um questiondrio elaborado por
Rodrigues (1998). Com a intencdo de aprofundar o entendimento sobre as diferentes posturas
na relagdo entre o franqueador e franqueados e descrever a postura adotada e classificada pelas
variaveis de empreendedor, empresario e empregado, € como ¢ possivel a colaboragdo destes
para o desenvolvimento da franquia.

Em cada pergunta havia uma relagdo com uma variavel da pesquisa (empreendedor.
Empresario e empregado) e as respostas estavam ordenadas de forma compreensivel para a
comparagdo e analise. Nas analises podemos perceber quanto a autoclassificacdo ¢ percebivel,
quando questionada em qual ¢ a compreensao dos franqueados quanto ao empreendedorismo.
Vejamos alguns discursos:

(Entrevistado 2)

“.. eu acho que na questdo de ser ou ndo empreendedor, cada individuo ja nasce
com esse dom, e que todo mundo tem so ndo sabe usar. E quando usam é para ser
uma coisa muito grandiosa, que tenha um retorno de capital rapido e um sonho
”

realizado... como se fosse uma meta cumprida com sucesso.

(Franqueador Postura Empresdrio)
(Entrevistado 6)
“E uma questdo de decisio dificil, que todo empresdrio busca ter e fazer, pois se
vocé tem seu negocio, vocé ja esta empreendendo, mas em uma franquia vocé deve

seguir as regras que a franqueadora determina e te dd o suporte para o seu
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crescimento”.

(Franqueado Postura Empregado)

(Entrevistado 6)

“Tem que ser capaz e acreditar que é possivel transformar uma ideia em um
negocio, empreendedor ndo é so ter o dinheiro, tem que se dedicar no que faz,
procuro buscar novos conceitos, modelos novos, tentando arriscando, buscando
sempre crescer por isso tem que estar sempre atento ao que acontece no mundo”.

(Franqueador Postura Empreendedor)

Fica nitido nos discursos qual ¢ postura adotada pelos participantes na rede. No
primeiro discurso o respondente quando diz que empreendedorismo tem sentido quando: “que
um retorno de capital rapido, ¢ um sonho realizado como se fosse uma meta cumprida com
sucesso”.

Esse pensamento de retorno capital, meta ¢ predominantemente empresarial, onde o
que ¢ competente ¢ aquele que te dd um reembolso por algo e ndo por uma conquista pessoal
bem-sucedida com o foco voltado para a oportunidade de buscar crescer e de inovar que € a
direcdo no caso do discurso do perfil franqueador empreendedor quando diz que ¢ possivel
transformar uma ideia em um negoécio, foca em dedicagdo no que lhe faz bem, com uma visao
de negocio, mas que se preocupa com o bem-estar ao redor. No discurso do empregado seguir
regras, dever obediéncia ¢ uma postura de quem segue por algo ou alguém, e estd sempre a
espera do que os outros impde.

Por tanto percebe-se que todos os discursos sdo caracterizados com base na
classificagdo de posturas comportamentais definidas por Rodrigues (1998). O empresario
sendo aquele que sabe o que estd fazendo e tem como objetivo em muitos casos o retorno
financeiro, mas sem sair as regras de condu¢do do negocio. O empregado visto como aquele
que esta sempre a servir e cumprir com as regras, metas que lhe sdo impostas.

O empreendedor que procura prosperar de forma concisa com a realidade, que busca
por oportunidades e estar sempre inovando, mesmo com metas impostas se esfor¢a para atingir
tanto pela ordem pessoal como financeiro. Percebendo a necessidade de estar em constante
atualiza¢do observamos o discurso do Franqueador Empresario, onde percebemos a postura
adotada e que reforcam a ideia:

(Entrevistado 4)
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“A questdo de se considerar um empreendedor é do meu ponto de vista, quando
procuro investir em algo que me sinto bem, busco estar sempre fazendo meu melhor,
adquirindo confianga e mostrando para meus clientes o quanto a marca que estou
vendendo tem a qualidade que procuram, a tranquilidade do negocio, ndo correr
riscos, mas também ndo deixar de ganhar e ainda procuro ter o controle de tudo que
”

entra e sai da loja para ndo ter prejuizo.

(Franqueado Postura Empresarial)

Fica destacado que na postura empresarial que as garantias sdo prioridades para este
franqueado, € pelo retorno em investir financeiramente em algo que retribua da mesma forma
a qual se dedica, ou seja, deve manter-se sempre rentavel, sendo controlado de forma objetiva,
mas com satisfagdio pessoal em manter a qualidade de vida e de profissional. E
categoricamente proposto por todos que participam de uma rede de franquia que € preciso
obter formas de garantias e exigéncias para o negocio dar certo. Todos devem ter metas a
serem compridas, todos adquirem experiéncia de alguma forma, todos enxergam uma forma
de crescer. E o propésito de depositar confianga na relagio entre franqueador e franqueado que
torna a franquia eficaz, outro fator da decisdo que ¢ importantissimo para o negocio.

(Entrevistado 6)

“Ter o suporte que tanto procurava foi um alivio, pois para que eu pudesse fechar o
contrato eu precisava de garantias e seguranga e de ter um padrdo para seguir, com

uma estrutura pronta, e o apoio sempre que necessario.

(Franqueado Postura Empregado)
(Entrevistado 1)

“E mais facil obter uma estrutura pronta que ter que comecar do zero, com muito
gasto para investir, tanto em estrutura, como em pessoal capacitado, mas ainda sem
0 suporte necessdario eu ndo garantiria ter para assumir algo tdo desafiador, acho
que ndo um resultado positivo. ”

(Franqueado Postura Empresario)
(Entrevistado 2)

“A franquia ¢ uma forma concreta de resultados possiveis de se alcangar. Com a

franquia vocé consegue mais estabilidade, posso tirar duvidas com o meu

franqueador, poder oferecer minha opinido quando possivel, e ainda de ter uma
"

oportunidade de mais uma conquista”.

(Franqueado Postura Empreendedor)

Em destaque temos a seguinte ordem de premissas para cada uma das posturas citadas
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que sdo: ‘“garantias e seguranga’, “gasto em investimento”, “oportunidade de mais uma
conquista”. Todas fazem melhor sentido quando unimos e observamos que uma premissa pode
completar a outra. Consiste na integracdo de fatores obtidos para dar sustentacdo para o
negdcio prosperar. O primeiro fator ¢ imprescindivel pois trabalhar garantias e seguranca ¢é
responsabilidade do franqueador desde o inicio para estabilidade e da procura por uma
franquia. O vinculo de confian¢a nunca deve ser quebrado.

Considerando que na franquia da pesquisa ¢ de cunho familiar que fazem parte desta
rede e a relagdo deve ser mais profissional possivel. Quando questionados os franqueados
sobre o modo em que ¢ conduzido o desenvolvimento da rede observamos a unanimidade de
respostas declarando que sim, existe uma satisfacdo quanto a colaboragao, assisténcia e sobre
tudo a confianga e a garantia em que ¢ prestado o servico oferecido. Revelam que o
franqueador conduz igualitariamente os negocios, desenvolvendo com sinceridade o
crescimento da rede.

(Entrevistado 1)

“Posso dizer que sempre que tenho duvida, ou preciso de uma resposta em uma
negociagdo, eles tém sempre cooperado, ndo me deixa esperando por resposta, se
ndo da para atender diz na cara e ndo me deixa no prejuizo, pode até ser por conta
de um pedido extra, fora de hora que venha a ocorrer, atendem, estdo sempre
prestando a assisténcia necessaria. ”

(Franqueado Postura Empresario)

(Entrevistado 3)

“Para conduzir o trabalho da franquia é preciso comprometimento, e é tudo que
mais desejo, é poder contar com uma equipe que estd sempre cooperando, passando
confian¢a até mesmo na hora de fazer os pedidos ha sinceridade quando diz que
aquele ou outro produto tem mais saida, é mais facil de vender, é nesses detalhes
que transmitem a confianga e ddo as garantias que precisamos repassar para nossos
clientes.

(Franqueado Postura Empreendedor)
(Entrevistado 6)

“E sempre prestativo em tudo e ainda competente, realmente tenho o apoio na hora
que for, sempre fui atendido e nunca deixam nada faltar, essa promessa nunca foi
quebrada. Se tiver algum aumento nos produtos logo somos informados do que
houve”.

(Franqueado Postura Empregado)
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Na maioria das respostas quanto ao assunto inovagao, as respostas sao mais diretas e
precisas, isso garante um certo poder de diferenciar seus produtos da concorréncia. Nesse
modelo de franquia ¢ oferecido uma grande quantidade de produtos elaborados com materiais
de qualidade que seguem rigidos padrdes de qualidade e por ter o dever de seguir as
tendéncias mais atuais para esse segmento. O franqueador procura por satisfazer seus
franqueados a cada colecao lancada, pois em cada localidade ha diferentes publicos para
atender e priorizam alguns produtos especificos que nunca saem de moda tentando inovar o
que ja foi inédito antes como por exemplo tem sandalias rasteiras que todos fazem pedido e
nunca saem do catalogo, entdo para inovar o franqueador procura por utilizar novos materiais
e acessorios para aquele modelo em especifico. E mais vantagem para ambas as partes pois
certeza de lucratividade e um diferencial da concorréncia. Vejamos o que diz os franqueados
nesse sentido:

(Entrevistado 1)

“Tem produtos que vende bastante que preciso ter sempre aquele modelo e aquela
numeragdo em estoque, entdo o cliente que estda acostumado com o que estda na moda
costuma comprar aquele que ja havia comprado antes s6 que agora repaginado ou

seja eu vendo um produto inovador e meu cliente sai da loja satisfeito.

(Franqueado Postura Empresario)

(Entrevistado 3)

“Inovar é preciso sempre e a franquia me oferece produtos inovadores que meus
clientes sempre saem satisfeitos, ndo so por estar na moda, mas por se sentir bem
com o que esta levando, e isso chama atencdo para a concorréncia, pois os produtos
sdo de qualidade e inovadores, e ainda tem aqueles produtos que ndo pode deixar de
oferecer, mas mesmo estes chegam na loja de cara nova, repaginado e agradando
aos clientes novos e antigos.

(Franqueado Postura Empreendedor)
(Entrevistado 6)

“Ter para vender um produto inovador faz toda diferenga nas vendas. Se o
franqueador dispoe destes produtos eu so vou me beneficiar e os meus clientes

também. Os clientes gostam de seguir a moda, entdo temos a inovag¢do a nosso favor,
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por que tem produtos que com certeza sdo reaproveitados ou seja sdo inovados para
atender ao gosto do cliente”.

(Franqueado Postura Empregado)

A inovagdo dos produtos oferecidos torna a franquia competitiva para o franqueado
empresario, enquanto para o empreendedor ¢ a satisfacdo quanto ao produto inovador e para o
de postura empregado o franqueador desempenha com autoridade e elogia a inovacao adotada
pela franquia. Diante das respostas podemos verificar que em nenhuma situagdo ha
discordancia da assisténcia e da boa relagdao entre os envolvidos e ¢ comprovado a adogao
quanto cada nas suas posturas constatadas por Rodrigues (1998).

E diante dessas posturas que certificamos ainda como ¢ a relagdo diante da obtengio
das ideias emitidas pelos franqueados contribuindo para manutengao e participagdo da rede.

(Entrevistado 6)
“Eu acredito que sou o que mais liga para tirar duvidas, mais do que para dar
minha opinido mais precisamente, mas como sou prontamente atendido entdo acho
que da minha parte ndo hda muita contribui¢do quanto as novas ideias. Mas eu vejo
através das midias o que os outros estdo elaborando e faco também com o
consentimento do meu franqueador logico”.

(Franqueado Postura Empregado)
(Entrevistado 4)

“Tenho total abertura para dar minha opinido e minha ideias eu procuro descobrir
se ddo certo antes de expor em fotos e tal, sei que isso é um pouco individual, mas
ndo gosto de arriscar sem antes ser solicitado. Deve ter uma necessidade para isso

i)

acontecer, mas sei que minhas ideias ja foram aceitas em outras oportunidades.

(Franqueado Postura Empresdario)

(Entrevistado 2)

“Procuro esta sempre antenada no que acontece, principalmente quando é para
melhorias para todos, e sempre que dou minha opinido sou recebida com franqueza,
dou opinido com relagdo desde a exposi¢cdo da vitrine, até cor que esta faltando no
catalogo da colecdo. Muitas vezes vejo que minha opinido foi repassada e como
”

usamos muito hoje em dia as midias ajudam muito na disseminagdo das ideias.

(Franqueado Postura Empreendedor)

Fazendo uma comparacao dos respondentes, ¢ evidente o uso de uma ferramenta usado



70

por todos da rede que ¢ as midias sociais que agregam valor promovendo a participacao direta
com os clientes € com os outros franqueados. Isso ¢ mais uma maneira de colaborar de forma
aberta e como ¢ repassado e acatado pelo franqueador a sempre a necessidade de obter novas
ideias e a participagdo de todos os envolvidos.

Alguns sao mais discretos, ¢ o caso do franqueado empresario, € em contrapartida ha
uma participacdo maior da postura empreendedora e isso comprova que nao ha diferenciacao
da proposta do autor do questionario. Para o da postura Empregado ¢ evidente que ele cria
barreiras imaginaveis o que dificulta s6 para ele a participacdo, porém ele aproveita de certa
forma o que os outros desenvolvem e o que repassado para ele através do franqueador.

Para estreitar ainda mais a relagdo e evidenciar a possivel existéncia de conflitos entre
os participantes da rede vamos analisar e evidenciar antes quais sd3o as vantagens € as
desvantagens na relacdo dos membros na rede e se afeta ou nao a relagao.

(Entrevistado 6)

“E mais vantagem para meu negécio quando ndo hd conflitos,
principalmente de ideias, é por isso que procuro sempre fazer tudo certo,
seguindo as normas propostas pelo franqueador, mas, encontrar
desvantagem para mim é quando ndo posso capacitar os funciondrios para
que fique tudo padronizado ao meu gosto, mas estd tudo bem até agora, as
»

coisas estdo seguindo o rumo certo.

(Franqueado Postura Empregado)

(Entrevistado 3)

“A comunicagdo, é sempre positiva para termos uma relagdo saudavel, e
também na questdo da transparéncia na parceria e nas decisoes em que
somos sempre consultados antes de serem tomadas as decisoes e isso ajuda
ao crescimento da franquia e quanto a disponibilidade de acesso, que
estamos sempre conversando sobre como podemos melhorar, na
organizag¢do, em comercio tudo mais e como ha desvantagem é quando ndo
posso decidir por mim o que mnecessdrio para o meu negocio pois se a
maioria quer de tal forma tem que seguir e isso é um certo empecilho e
quando ha falha na comunica¢do e ndo conseguimos fechar com uma
conversa por que quero sempre que as coisas aconte¢cam rdpido, mas isso
ndo é motivo de atrito e motivo de aprendizado.”

(Franqueado Postura Empreendedor)

(Entrevistado 1)

“Aderir uma franquia em que o franqueador tem uma boa conduta e se
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dispée com responsabilidade para com os demais é mais vantagem para
todos. E um compromisso que assumimos e deve ser seguido a risca para ndo
termos surpresas desagradaveis e principalmente se for por parte do
financeiro. E muito bom saber que todos tém direitos e deveres para ndo
confundir e deixar de fazer isso ou aquilo na hora que bem entender, também
¢é importante falar que para tudo acontega certo ter um planejamento prévio
e se ter um controle adequado do sistema, cabe saber agir no bom senso
para ndo se perde o controle e nesse negocio de todo mundo ficar palpitando
a coisa da errado para em qualquer negocio, ndo que isso acontega entdo é
melhor prevenir antes. ”

(Franqueado Postura Empresdrio)

E evidente que existe regras, e é para todos, assumindo a essa evidencia foi o
franqueado de postura empresario. Isso ¢ fundamental pois ¢ abordado por todos, a
responsabilidade de dar certo ou nao, e por ndo ser restrito cabendo a todos franqueados
envolvidos na relagdo, destacando ainda que todos se preocupam para que a parceria exista €
seja transparente e tranquila.

Destaca-se a disponibilidade que o franqueador assume para todos de modo igual,
ninguém usa do discurso de que nao foi atendido em nenhum momento e isso € ponto positivo
para o desenvolvimento na relacdo. Na entrevista com o franqueado de postura empregado
destaca-se a caracteristica predominante pela obediéncia ao superior.

Dificuldades todos possuem em algum momento, mesmo para aqueles de postura
empreendedor que costuma estar sempre apto a novas ideias. Mas confere neste que hd uma
certa resisténcia nas decisdes tomadas envolvendo a todos e que deve ser acatada por todos, e
neste momento em que ele se sente prejudicado de alguma forma. Porem consegue reconhecer
seus os erros com uma atitude transparente e que procura aprender at€ com o erro proprio,
mostrando que ¢ aberto para concertar qualquer desavenca existente.

A possibilidade de entendimento da satisfacdo existente na relagdo ¢ constatada com o
trabalho elaborado em destacar questionamentos precisos com as duas partes envolvidas. E
surge a partir do questionamento sobre o suporte oferecida pelo franqueador que ¢ um dos
indicadores de desempenho para a franquia, vejamos o que eles indicaram como resposta:

(Entrevistado 1)

“Sem o suporte necessario acredito que as coisas seriam mais complicadas para
mim franqueado, pois ha situagdes que mesmo com minha experiéncia em comercio
percebo que o suporte ajuda. Acho importante termos uma certa fiscalizagdo para se

manter um padrdo e ajudando assim para as vendas cres¢a. ”
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(Franqueado Postura Empresario)

(Entrevistado 6)

“Se é para todos estarem envolvidos acho que o suporte s6 vem a somar, é mais que
necessario. Ja fui funcionario em uma loja de calgcados e sei o quanto é dificil
entender o que se passa na cabega do cliente, entdo com as dicas que o franqueador
”

me passa fica mais facil abordar um cliente que tem uma duvida sobre o produto.

(Franqueado Postura Empregado)

(Entrevistado 5)

“A experiéncia conta muito na hora de vender e o suporte ajuda em todos os
sentidos. Tenho algumas clientes exigentes que fazem muitas perguntas, sGo
curiosas, coisas de mulher que procura estar sempre antenada com o que acontece
no mundo da moda entende. E repasso para a franquia o que esta sendo solicitado
pelas clientes, e isso muda quando converso com o franqueador que dd o suporte
que preciso para atender sempre mais capacitada.

(Franqueado Postura Empreendedor)

E uma adaptacdo que requer tempo e paciéncia para os envolvidos. Pois a experiéncia

sO ¢ alcanca com o tempo. E nenhum dos franqueados se sentem oprimidos em buscar auxilio,

pelo contrario estdo em busca de adquirir experiéncia contesta o franqueado empreendedor.

Tentar obter satisfagdo no suporte e passar informagdes corretas para os clientes demonstra

para os franqueados empresarios e empregado o quanto o cliente ¢ importante e isso s6 vem a

somar no negocio. Na satisfacdo com seu proprio desempenho ndo ¢ diferente nota-se a

satisfagdo também.

(Entrevistado 4)

“Numa escala de 0% a 100% estou satisfeito com o meu desempenho, so ndo é
100% por que eu ndo tenho me dedicado como deveria, mas isso ainda pode mudar
para chegar ao meu melhor potencial.

(Franqueado Postura Empresario)

(Entrevistado 6)

“Estou muito satisfeito, pois abrir meu proprio negocio ja é uma realiza¢do de um

sonho que tenho construido aos poucos, tento alcancar mais desempenho a cada dia
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que trabalho com o que gosto de fazer, em atender bem e conseguir sucesso
financeiro.

(Franqueado Postura Empregado)

(Entrevistado 2)

“Tento estabelecer metas a cada ano, pois gosto de saber que consegui mais um dia
de trabalho com meu proprio suor, e se hoje estou melhor do que eu estava hd um
ano atras ja é um otimo desempenho. ”

(Franqueado Postura Empreendedor)

Considerando o discurso destes ¢ comprovado as diferencas que cada um tem quanto a
avaliagdo deles proprios. A visdo do empreendedor em programar para si suas melhorias a
cada ano demonstra uma postura mais determinada e participativa. Para os outros participar ¢
ter desempenho ja determinado por simplesmente fazer o que esta disposto sem um objetivo
aparente ou mesmo uma meta a cumprir.

Com as entrevistas conseguimos esclarecer de um modo geral, o quanto a postura
comportamental adotada por cada integrante ¢ executada, permitindo entender a razdo pela
qual escolheu esse tipo de franquia, qual ¢ tipo de suporte, de colaboracdo, de
responsabilidade, de desempenho existente, como ¢ recebida e como ¢ feita a troca as ideias,
em todos esses fatores impactam no desempenho e na relagdo da franquia.

Destacamos como ¢ identificado a postura do empregado, quando questionado ele
respondia sempre com o conceito de obediéncia e seguindo todos os mandamentos do
franqueador sem nunca contestar por nada. Enquanto aquele de postura empreséario que esta
sempre demonstrando sua autoridade, de quem sabe o que faz, pois tem seus proprios padrdes
a seguir mesmo se mostrando comprometido com a franquia e tendo suas proprias cobrangas.

Para aquele de postura empreendedora ¢ notavel que os objetivos sdo diferentes dos
demais. Sempre mostrando interesse em adquirir novas ideias, se aproximando dos clientes,
procurando crescer sempre através de metas impostas por ele e relacionando a marca como
uma referéncia para atingir o desempenho mais adequado possivel.

Na realidade o fator determinante para existir o empreendedor na franchising ¢ pelo
fato que todo individuo considera a franquia como um meio de empreender. Pois houve
situagdes em que o franqueado de perfil empreendedor coincide com o perfil empresario, € em
situagdes de negociagdo em este adquire mudangas de interesses, divergindo da sua postura

inicial. Portanto todas as comparagdes nas andlises das respostas obtidas sdo totalmente
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relevantes para este capitulo da pesquisa.

Menciona-se ainda quanto ao posicionamento de cada entrevistado destacando -se a
regido atuante e a postura adotada da seguinte maneira a partir da teoria baseada em Rodrigues
(1998):

Entrevistado 1- Perfil Empresario Atuante na cidade Recife-PE

Entrevistado 2- Perfil Empreendedor Atuante na cidade Assu-RN

Entrevistado 3- Perfil Empreendedor Atuante na cidade Caic6-RN

Entrevistado 4- Perfil Empresario Atuante na cidade Jodao Pessoa-PB

Entrevistado 5- Perfil Empreendedor Atuante na cidade Souza-PB

Entrevistado 6- Perfil Empregado Atuante na cidade Esperanga-PB

Os resultados obtém-se através dos fatores determinantes dispostos por: na realizacao
profissional, na satisfagio do desempenho profissional, em absorver responsabilidades, na
produgdo s6 para o proprio desenvolvimento, na colaboragdo a para o crescimento da franquia,
na receptividade as mudancas, na concordincia com as ideias do franqueador e na satisfacao

quanto a relagdo e no suporte oferecido pelo franqueador.

Quadrol1: Principais Caracteristicas adotadas pelos Perfis: Empreendedor, Empresario e Empregado
sim Sim sim

Sim NEo NEo

Sim NEo NEo

Sim NEo NEo
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Fonte: Adaptado de RODRIGUES (1998).

Com a demonstracdo da analises discutidas a partir das respostas do questionario
trabalhado na pesquisa, permitiu-se entdo uma explanacao maior de entendimento dos dados

expostos. Para proxima etapa deste trabalho teremos a conclusao do estudo realizado.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

A partir do desenvolvimento e da capacidade das discursdes sobre o que ¢ impactante
na relagdo entre o franqueador e seus franqueados, ¢é, entretanto, o objetivo proposto para o
sucesso que essa relacao venha a contribuir para o sistema em franquia, € visto como ponto de
partida para mensurar os perfis adotados pelos franqueados. (Empreendedor, Empresario,
Empregado) na rede estudada, através da performance do modelo estruturado por
RODRIGUES (1998).

Com a entrevista semiestruturada possibilitou a verificagdo das caracteristicas
pertinentes em cada perfil. Notou-se que os franqueados de postura comportamental
empreendedora s3o norteadores e impulsionados a empreender de qualquer maneira, o que
leva a ter iniciativas que nem sempre € cativada por todos da rede, e resultando em desgaste e
até mesmo em frustacao.

A capacidade deste ¢ sempre em acdes de inovagdo e orientar na busca de novas
experiéncias ou oportunidades. Com essas capacidades, o torna diferente dos outros perfis
(empresario e empregado), que mesmo tendo a capacidade de empreender, ndo se opde ou
mesmo se dispde ao fazé-lo. E o que desmistifica que “empreender é um comportamento e nio
um perfil prontamente psicologico”, (DRUCKER, 1996).

Esta afirma¢do descreve que nem sempre aquele que consegue abrir uma franquia €
realmente um empreendedor nato, ¢ simplesmente ter a capacidade de se desenvolver através
de um negoécio planejado e que ofereca as garantias em investimento. Entdo verificando a
postura que melhor se adequa e ¢ predominante para o modelo de gestio na rede,
estabelecendo a melhor relagdo com seu franqueador ¢ de perfil “empreendedor”, mesmo
sabendo que lhe ¢ imposto limites, ele ainda contribui na melhor relacao e desenvolvimento do
sistema e melhor compreendendo sua posi¢ao deve contribuir sem gerar atritos e com foco no
retorno e no crescimento.

No perfil empresario verifica-se com nitidez uma certa resisténcia a novas adaptacdes e
tanto esse, como o de perfil empregado nao tdo absorve o que as novas demandas lhe trazem
de beneficios. E possivel que se estes integrantes fossem analisados e atuassem em outro tipo
de segmento eles tivessem mais éxito, onde ndo fosse determinante a inovagdo e
comprometimento para expansao da rede.

Demonstram predominancia nas criticas e se sentem prejudicados por nao tomarem a
atitude necessaria, em acdes simples mas que ndo demonstram como: divulgar nas redes

sociais as novas campanhas, modificar o tipo de atendimento a determinados clientes
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personalizando e fidelizando, necessidade de reformar a loja para atender mais clientes, sao
exemplos comuns que para esses dois perfis (empresario e empregado) ¢ extremamente mais
complexo e exige do franqueador uma demanda de colaboragdo para ser realizado.

O perfil empregado ¢ ainda mais passivel, com esse tipo de atribui¢des, pois demonstra
que o seu comprometimento ¢ com o franqueado e esquece muitas vezes que faz parte de um
sistema em rede, e deve trabalhar em conjunto e participando e nao s6 obedecendo as regras,
essas agoes ¢ para o franqueador mais uma peculiaridade de cada integrante. Isto ressalta que
uma das fungdes de franqueador ¢ fazer a comunicagdo transparente para melhor entendimento
e beneficio de todos. Foi observado que, com os diferentes perfis € comportamentos na
relacdo, prevalece assim o fato do comprometimento e conseguindo seguir o padrdao
estabelecido pela franquia € inevitavel para o sucesso.

Parte do comprometimento na gestdo ¢ exercida pelo franqueador que foi avaliado pela
forma em que administra, recebe e compartilha. Este demonstrou que administra as criticas e
conflitos da melhor forma para harmonizagao de todos os envolvidos. Procura ouvir e entao
decide juntamente com todos os integrantes. Conclui-se entdo que: o bom relacionamento
entre franqueador e franqueado é o que mais impacta no desempenho da franquia, até
mesmo do que a postura comportamental do franqueado. Esse dado foi igualmente
relatado por todos os franqueados entrevistado que com relacionamento positivo prevalece na
franquia, pois o franqueador busca esclarecer integralmente as agcdes e obtém com o sucesso
como resultado.

Concluindo, Rodrigues (1998, p. 73), ressalta que o franqueador que tiver o privilégio
de ter no seu grupo de franqueados, um pequeno subgrupo composto por empreendedores
genuinos, devendo criar mecanismos que garantam a permanéncia do grupo no sistema,
utilizando de todas as oportunidades por ele geradas, canalizando essas ideias para o
crescimento e fortalecimento da rede e de todo o sistema. Entdo aquele que resiste as
mudancas ¢ provavel que ndo estabelega vinculos produtivos e comunicativos para o
franqueador, ou seja ndo colabora com a produgdo do sistema e no crescimento do mesmo.

A franquia escolhida para esta pesquisa utiliza uma politica de muita proximidade com
o franqueado, ¢ desta forma que estimula o envolvimento de crescimento da rede, e contribui
ainda com esse método como o principal responsavel pela alta satisfacdo dos franqueados.
Onde o segmento em calcados, € determinado por varios fatores e um deles que € primordial ¢
estar sempre atualizado e seguir os conceitos da moda no atual momento, que determinam
através dos fatores em comunicacdo, econdmicos e sociais. Para este trabalho s3o fatores

limitadores pois foi utilizado uma franquia local e em apenas um segmento. E por ser limitado
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quanto a amostra, esse trabalho pode sugerir também um embasamento diferente e obter
resultados diferentes em um outro tipo de segmento. Isso se utilizarmos uma amostra com
elementos superiores ao deste trabalho. Ou poderia utilizar uma outra franquia do mesmo
segmento para fazer as comparagdes e obter as conclusdes adequadas ao tamanho da amostra.

Acredito que, além da contribuicdo nesse estudo sobre postura comportamental, da
relacdo desta postura com o bom relacionamento e desempenho da franquia, sugiro para
melhor aprofundamento dessa questdo que posteriormente possa ser feito um estudo de caso,
utilizando os fatores produtivos, comunicativos € econdomicos que determinam qual a relacao
que mais prevalece em uma franquia além ¢ claro da postura comportamental.

Neste quadro apresento as principais varidveis utilizados neste trabalho de forma

resumida:

Quadro 12: Variaveis do Comportamento Empreendedor

Relacionamento Politica de aproximagéo resultando em
Franqueador-Franqueado satisfacdo do franqueado, Empreendedor é
destacado;
Postura A postura comportamental envolve
Comportamental e participacdo para busca de desempenho;
Desempenho
Relacionamento Melhor relagdo, desempenho positivo, a
Desempenho forma de gestdo € interativa e garante o bom
funcionamento das relagdes.

Fonte: Elaborado pelo pesquisador, baseado em: RODRIGUES (1998).

Portanto o estudo comprova que a utilizagdo de medidas de manutencdo, interagdo e
apoio, dado aos franqueados ¢ um meio pelo qual se obtém um bom relacionamento entre os
participantes. Seja o individuo de postura comportamental empreendedor, empresario ou
empregado, utilizando suas caracteristicas predominantes e particularidades, que se
diversificam, demonstrando o quanto uma influéncia de forma positiva no sistema de franquia.
Entdo, respondendo a questdo do trabalho elaborado e confirmando que € possivel sim, obter
uma relacdo entre postura comportamental adotada pelos franqueados com o franqueador,

contribuindo no desempenho da franquia.
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ANEXOS

ANEXO 1 — Roteiro de Entrevista (Franqueador- EVA BAG & SHOES)

QUESTIONARIO ESTRUTURADO

Caro (a) empresario (a),

Convido-o a participar desta pesquisa que analisa a influéncia da postura
comportamental dos franqueados em relagdo com o franqueador, e que tem como objetivo
analisar qual a postura comportamental adotada pelos franqueados, visando o sucesso no
sistema da franquia. A pesquisa ¢ parte integrante para o desenvolvimento de uma monografia
de conclusdo do Curso de Administracao da Universidade Federal de Campina Grande.

Informo que esta ¢ uma pesquisa académica e todas as informacgdes coletadas através
do questionario serdo de uso confidencial e restrito. Por favor, responda as questdes abaixo

seguindo as instru¢des fornecidas no proprio questionario.

Muito obrigado por sua colaboragio e tempo dedicado!
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ROTEIRO PARA A ENTREVISTA COM O FRANQUEADOR

NA VISAO GERAL DO SISTEMA:

Hé quanto tempo a empresa opera com o sistema de franquias?

Por que optou pelo sistema de franquias?

O sistema funciona desde a inauguraciao da empresa?

Quantas sdo as lojas proprias e quantas sao franqueadas? Ha outra classificacido?

Em média, seus franqueados possuem quantas lojas?

Em sua rede, as lojas que aderem ao sistema de franchising adotam a exclusividade na
distribuicdo (Business Format Franchising)?

Quais vantagens que o sistema trouxe para a sua empresa?

Qual ¢ a principal preocupagdo do franqueador desta rede na condu¢do dos negocios

dentro do sistema de franquias?

SOBRE EMPREENDEDORISMO

Seu negocio € inovador? Como seu negdcio se diferencia dos concorrentes?

Como a rede trabalha para se manter inovadora?

Os franqueados participam deste processo? Podem trazer ideias? Ha limitacdes?

Qual ¢ a estratégia de crescimento da rede? Meta, timing (tempo de resposta), regioes

alcancadas e limites?

SOBRE O PERFIL DOS FRANQUEADOS

Como funciona o processo de selecao de franqueados?

Qual ¢ o perfil de pessoas que esta rede de franquia procura no processo?

Dos franqueados que a rede possui atualmente, ¢ possivel apontar caracteristicas ou
comportamentos em comum dos franqueados mais bem-sucedidos em termos de
desempenhos?

E quais sdo as caracteristicas, ou como se comportam, aqueles que mais agregam valor

ao desenvolvimento da rede?

SOBRE O RELACIONAMENTO
Como a rede estabelece o processo de comunicacdo com os franqueados? E no dia-a-

dia como ¢ realizada as orientagdes estratégicas?
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23.

24.
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88

Como a rede demonstra o seu compromisso de parceria com os franqueados?

Quando n3ao ha um retorno positivo do franqueado, qual ¢ a atitude para que este
coopere com a rede?

Todos os franqueados s3o tratados da mesma forma ou existem variagdes? Que tipo de
variagao ocorre?

As caracteristicas pessoais ou a forma como um franqueado costuma se comportar
afetam o relacionamento com o franqueador?

Quais sdo os comportamentos ou caracteristicas que conseguem manter um melhor
relacionamento com o franqueador?

E quais sdo os comportamentos ou caracteristicas que mais geram conflitos ou
dificuldades com o franqueador?

E possivel afirmar que o bom relacionamento entre o franqueado e franqueador tem

alguma relagcdo com o desempenho da franquia?

SOBRE DESEMPENHO:
Para vocé franqueador, estar satisfeito com o desempenho geral da sua rede (franquia)
se comparado com o desempenho médio da concorréncia?
Franqueador, vocé esta satisfeito com o retorno financeiro obtido de sua rede, se

comparado com o desempenho médio da concorréncia?
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ANEXO 2 — Roteiro de Entrevista (Franqueados- EVA BAG & SHOES)

QUESTIONARIO ESTRUTURADO

Caro (a) empresario (a),

Convido-o a participar desta pesquisa que analisa a influéncia da postura
comportamental dos franqueados em relagdo com o franqueador, e que tem como objetivo
analisar qual a postura comportamental adotada pelos franqueados, visando o sucesso no
sistema da franquia. A pesquisa € parte integrante para o desenvolvimento de uma monografia
de conclusdo do Curso de Administracdo da Universidade Federal de Campina Grande.

Informo que esta ¢ uma pesquisa académica e todas as informagdes coletadas através
do questionario serdao de uso confidencial e restrito. Por favor, responda as questdes abaixo

seguindo as instru¢des fornecidas no proprio questionario.

Muito obrigado por sua colaboracao e tempo dedicado!
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ROTEIRO PARA AS ENTREVISTAS COM FRANQUEADOS
Franqueado:
Local:

Data:

Por que optou por se tornar franqueado desta rede?

Por que optou por um sistema de franquias e ndo por montar um negdcio proprio?
Vocé se considera um empreendedor? E por qué?

Voce se sente realizado como profissional?

Vocé esta satisfeito com o desempenho do seu negdcio?

A e

O sistema de franchising tem participagdo ou responsabilidade pela sua
satisfacao/insatisfagdao? Por que?

Sobre sua postura e relacionamento com o franqueador:

7. De um modo geral, vocé acha que o franqueador conduz adequadamente o crescimento
e o desenvolvimento da rede?

8. Vocé acredita que o franqueador ¢ inovador o suficiente para garantir a continuidade
lucrativa e saudavel da rede?

9. Vocé costuma levar ideias ao franqueador?

10. Como o franqueador costuma se comportar quando recebe suas ideias? Faz uso? Vocé
tem retorno? Voce participa quando hd mudangas e suas ideias sdo aproveitadas?

11. Quando discorda das decisdes do franqueador, costuma tomar alguma atitude?

12. O que voce observa de mais positivo na gestao do franqueador?

13. O que mais ¢ desagradavel na rotina do sistema de franquias?

14. Vocé estd satisfeito com o relacionamento que tem com o franqueador? E por que?

15. Vocé acha que o tratamento ¢ diferente entre os franqueados da rede? Em que sentido?
16. Se houver quais s@o os motivos mais comuns de seus desentendimentos com o
franqueador?

17. Vocé acha que o suporte que recebe do franqueador afeta o desempenho do seu
negdcio ou vocé poderia ter o mesmo resultado por conta propria?

18. Vocé esta satisfeito com o desempenho da sua franquia?

19. Vocé busca mais informagdes sobre outros tipos de franquias?

20. Vocé se adequa as novidades do mercado atual?



