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RESUMO

A decisdo de realizar um projeto de investimento é muito séria e deve ser
pensada com cuidado. Para tanto, uma andlise criteriosa deve ser feita a respeito
das possibilidades envolvidas, e todas as variaveis estudadas. Com uma alta taxa
de mortalidade de novas empresas e um empreendedorismo por necessidade
predominante, percebe-se uma falta de qualificacdo desses investidores que abrem
a empresa por pura falta de opcéo, ou seja, como ndo se acha emprego no pais
acabam por montar o préprio negocio. A abordagem principal do trabalho trata das
vantagens e desvantagens, segundo critérios especificos sobre o investimento em
negocio proprio ou numa franquia. Dessa forma, apresentam-se 0s processos de
abertura de uma empresa, definicdo de franchising, contrato de franquia, critérios de
comparacao entre negocio proprio e franchising baseado nos seguintes topicos:
servico/produto, localizacdo, mercado, administracdo de pessoal, suprimentos e

equipamentos, financas, mostrando as diferencas dos dois modelos de negdcio.
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1. INTRODUCAO

N&o é possivel determinar, com exatiddo o surgimento do modelo pioneiro de
franchising. Mas € razoavel dizer que tal empreendimento foi gerado da necessidade
dos proprietarios de um negdcio em expandir sem capital. Em contrapartida existiam
as pessoas que possuiam recursos, mas nao tinham know-how para iniciar um
empreendimento rentavel. Aliando-se a intencdo de expansdo e o desejo de

investimento de grupos, surgiu 0 modelo de franquia conhecido no Brasil.

A problematica que os investidores encontram ao procurar um modelo de
negoécio é a falta de conhecimento préatico das rotinas administrativas, receio de
fracasso, pouca nocdo de mercado, falta de disciplina, visdo empresarial. Todos

estes fatores desencorajam este potencial investidor a abrir seu proprio negocio.

A solucéao veio no final do século XIX e inicio do século seguinte. Quando um
grupo de empresas com prospeccado de expansao criou uma maneira inovadora de

investir no crescimento da organizacao arriscando menos capital proprio.

O novo modelo dava aos potenciais investidores supracitados a oportunidade
ideal de negdcio, oferecendo todo o backoffice para o novo empreendimento. Pois,
dessa maneira criativa de modelar as empresas, foi possivel aliar o desejo do
investidor sem capacidade técnica a necessidade de expansdo das organizacdes
com praticas de mercado. A esses investidores foram transmitidos todos os
processos (finalisticos, de apoio e gerenciais) que tornavam a empresa em questao

bem sucedida.

Segundo Cherto (1988), os fatores que a empresa “matriz” repassava a suas

“filiais” sao citados a seguir

e Visdo empresarial

e Ambicao

e Perseveranca

e Pesquisas de mercado
e Determinacao

e Competéncia

Tais valores fazem toda a diferenca no processo de abertura de um negdcio,

dando ao investidor a base necesséria para entrar no mercado com seguranca.



O trabalho de curso teve como problema a seguinte questdo: Quais sdo as

vantagens e desvantagens de investir em negdcio proprio ou numa franquia?

O trabalho também possuiu o seguinte objetivo geral:.

Apresentar os cursos de acao para tomada de decisédo de investimento entre
franquia e negdcio proprio com base em critérios pré-definidos.

Para atingir o objetivo geral, atingiu-se cada objetivo especifico citado abaixo:

e Definir o processo de abertura de uma empresa;
e Conceituar o modelo de Franchising;

e Definir critérios para abertura de franquia baseado nos seguintes critérios:
servico/produto, localizacdo, mercado, administracdo de pessoal, suprimentos

e equipamentos, financas;

e Definir vantagens e desvantagens de uma franquia e negdcio proprio.

O presente trabalho de curso tem como justificativa a grande importancia ao
analisar a questdo que todos aqueles que desejam se tornar empresarios se
deparam: negocio independente ou franquia? Com intuito de resolver a
problematica, o trabalho de curso vislumbra uma pesquisa baseada em critérios

especificos sobre as maneiras e praticas de investir em uma franquia.

Essa é uma matéria pouco abordada na faculdade que abre um campo de
trabalho para estudo da crescente atividade empresarial que o pais experimenta.
Surge uma duvida a respeito da qualidade do investimento que o empreendedor
esta disposto a fazer. Uma empresa criada do zero gera muita inseguranca por uma
série de fatores intrinsecos a atividade. O modelo de franchising, quando bem
estruturado, sana boa parte de tais preocupacoes, as vezes até assegurando um

bom retorno para os sécios.

Definido os critérios para abordagem do trabalho, delimitamos a abrangéncia
do projeto trazendo itens especificos a serem estudados para responder a
problematica. Fica evidente, portanto que o intuito da pesquisa é fornecer insumo
para tomada de decisdo dos investidores que apresentam duvidas quanto a abertura

de um negécio independente ou a filiagdo a uma rede de franquias.



Analisando as vantagens e desvantagens do sistema de franquia, é possivel
montar um panorama geral do investimento, tornando o processo de decisdo mais

fidedigno com informagdes a respeito do funcionamento da empresa.
2. METODOLOGIA
2.1Delineamento da Pesquisa

A metodologia que foi utilizada para o desenvolvimento deste trabalho de
curso contou com revisao bibliografica, por meio de fontes secundarias, pois
segundo Lakatos (2001), sédo dados coletados em livros, revistas, publicacbes
avulsas e imprensa escrita, acerca de conceitos de Franchising, destacou-se 0s
critérios: Servico/produto, localizacdo, mercado, administracéo de pessoal, financas,
suprimentos e equipamentos, além de definir as principais diferencas entre franquia
e negocio independente e a vantagens e desvantagens de se empreender via cada
um.

2.2. Descricao dos Procedimentos, Métodos e Técnicas de Abordagem

O método proposto foi orientado pela problematica definida e o prazo limitado
estabelecido para o desenvolvimento do trabalho de curso. Utilizou-se o critério de
classificacao proposto por Vergara (1998), apud Spezia (2002), foi possivel qualificar
a pesquisa realizada em relacdo a dois aspectos: quanto aos fins e quanto aos
meios de investigacao.

Quanto aos meios de investigacao, a pesquisa foi bibliografica.

Bibliografica porque compreendeu uma revisdo da teoria acerca de conceitos
de Franchising, destacando os critérios Servico/produto, localizacdo, mercado,
administracdo de pessoal, financas, suprimentos e equipamentos entre outros,
utilizando livros, artigos, material instrucional, apostilas, visando fundamentar
teoricamente o trabalho e subsidiar a interpretacdo dos dados coletados.

Quanto aos fins, nado foi utilizada nenhuma técnica, limitando-se somente & ja

supracitada.



3. REFERENCIAL TEORICO
3.1Contextualizacao

Franchising tem sua origem nos Estados Unidos no ano de 1850 quando uma
fabricante de maquinas de costura, a Singer Sewing Machine Company, decidiu
conceder o direito de abertura de lojas para comercializacdo dos seus produtos a
investidores independentes interessados no ramo. Na prética, significava que eles

poderiam utilizar a marca Singer.

Ja em 1898, a General Motors, comecou a utilizar o sistema para expansao
de suas revendas. A Coca-Cola desenvolveu seu sistema de franquia um ano depois
para empresarios interessados em engarrafar e distribuir seus refrigerantes,
delimitando uma area de atuacdo determinada em contrato. Tal modelo persiste

praticamente inalterado até os dias atuais.

A partir do inicio do século XX varias empresas assimilaram o sistema e em
1925 surgiu a primeira franquia de fast-food. Na década de 30 foi a vez das
petroliferas utilizarem o sistema para revenda de combustivel. Em seguida com a
popularizacdo do modelo de negdcio, os mais variados ramos comecaram a

implementar o método para expandir suas redes de negocio e areas de atuacao.

A grande explosdo do franchising sO ocorreria ap0s a segunda guerra
mundial, nesse periodo milhares de americanos voltaram para casa decididos a abrir
um negocio. Foi constatada entéo a falta de conhecimento desses empreendedores

na atividade comercial. E em muitos casos a falta de recursos suficientes.

O Franchising se tornou entdo a grande oportunidade desses
empreendedores, pois, além de todo respaldo técnico necessario para se abrir um
negocio ser ofertado pelo franqueador, a propria aquisicdo da franquia facilitava a
aprovacao de um financiamento junto a SBA (Small Business Administration) uma

entidade similar ao Sebrae.

No Brasil, o modelo deslanchou a partir da década de 70, ganhando mais
forca dos anos 80 em diante com a expansao internacional dos franqueadores
americanos. Hoje, o pais conta com dezenas de franquias internacionais e com
varias associacdes de franchising atuando em todo territério nacional, lembrando
gue a partir da década de 90 houve um boom de franquias nacionais, tais como

Giraffas, Mister Pizza, O Boticario, Yazigi entre outros.



3.2Abertura de uma Empresa

Para Bernard (2000), a abertura de uma Pequena ou Média Empresa néo é
apenas o empreendimento de um novo negdécio, nem tampouco a geracdo de
empregos para girar a roda da economia nacional. E onda avassaladora que
abrange de maneira intensa os paises com mais recursos do Primeiro Mundo e
encontra no Brasil uma grande oportunidade, devido as dificuldades que os
conglomerados e empresas de grande porte enfrentam, problemas como a
burocracia, travam a flexibilidade, a competitividade e a inovacdo. As grandes
corporacdes tiveram que se dividir em pequenos negdécios para poderem sobreviver
em um mundo de competitividade e mudancga, assim como tiveram que se esquivar

das amarrar burocraticas do gigantismo empresarial.

Ainda conforme conceitua Bernard (2000), as PME's satisfazem, mais
facilmente, a necessidade de especializacdo, buscando a fragmentacdo de
atividades capazes de integrar de forma adequada qualidade, tecnologia e reducao
de custos. “Small is beautifull”, tal expressao € usada para introduzir o raciocinio de
gue as PME's constituem o centro da dinamica econdmica dos paises, o impulso
maior do mercado. As grandes empresas se desdobram em negocios menores para
sobreviver e reduzem seus quadros de pessoal enquanto as PME's irradiam

vitalidade e apontam para um crescimento cada vez maior.
3.3Processo de Constituicdo de uma Empresa

O processo constitucional de uma empresa, em termos gerais, € idéntico em
praticamente todo tipo de atividade, se fazendo diferente somente quanto as
categorias de sociedades existentes. Uma sociedade constituida com o objetivo
social de prestar servicos tera o seu registro de contrato social no Cartério de
Registro Civil de Pessoas Juridicas, enquanto uma sociedade mercantil, constituida
com o objetivo de exercer atividades comerciais ou industriais, ou comeércio e
industria, ter4 o registro de seu contrato social na Junta Comercial, e podera ser
constituida também, como Firma Individual (BERNARD, 2000).

3.4Franchising

Conforme conceituacdo de Foster (1995), o Franchising moderno,

denominado “Business Format Franchise” € uma forma extremamente eficaz de

fazer negdcios com “parceiros” onde uma empresa com sucesso posto a prova e



comprovado, concede a terceiros o direito de explorar os seus produtos ou servicos,
marca ja difundida e ainda usar os seus meétodos de gestdo, recebendo em troca

contrapartidas financeiras.

A “empresa-mae” é denominada de franqueadora e a empresa que recebe os
direitos de franqueada. O sucesso dessa férmula € associar a experiéncia de uma
empresa consagrada e de sucesso no mercado, com a motivagdo e o capital de
empreendedores interessados em ter o seu proprio negocio. Para o franqueador,
permite uma rapida expansdo com recursos financeiros e humanos de terceiros e
para o franqueado representa a oportunidade de ter um negécio préprio com menos

risco e contar com uma marca e sistema consagrados do mercado (FOSTER, 1995).

Quanto a distribuicdo de franqueadores e franqueados no Brasil, € possivel
discernir de modo sutil a diferenca de concentragcdo de ambos em areas de maior
relevancia. A figura 3.1 demonstra concentracdo das franqueadoras no Brasil
enquanto a figura 3.2 demonstra a concentracdo das franqueadas. E possivel
perceber que as franqueadoras se concentram mais nos Estados do Rio de Janeiro
e de S&do Paulo somando 66% da pizza enquanto as franqueadas sao mais
distribuidas, fato intuitivo, uma vez que, ao somar a porcentagem dos dois maiores

estados como feito acima, o resultado é de apenas 51%.
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Figura 3.1. Distribuicdo de franqueadoras por estado brasileiro Fonte: ABF, (2009).
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Figura 3.2. Distribuicdo de franqueadas por estado brasileiro Fonte: ABF, (2009).

O modelo de Franchising vem se desenvolvendo ao longo dos anos no Brasil.
Pesquisas realizadas pela Associacdo Brasileira de Franchising demonstram que tal
crescimento se da em varios sentidos como pode ser observados nas figuras 3.3,
3.4e35.
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Figura 3.3. Faturamento do Setor de Franchising no Brasil de 2001 a 2009 em bilhdes de
reais. Fonte: ABF, 2009.
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Figura 3.4. Evolucdo do nimero de unidades de franquias no Brasil de 2001 a 2009. Fonte:
ABF, 2009.
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Figura 3.5. Evolucdo do numero de redes de franquias no Brasil de 2001 a 2009.
Fonte: ABF, 2009.

3.5Formas de Iniciar um Negdécio em Franchising

Para Foster (1995), as formas de se iniciar um negocio em franchising sao

classificadas da seguinte forma:

e Como Franqueado — quando uma pessoa ou empresa adquire o direito

para a abertura de uma unidade/loja individual.

e Como “Master” Franqueado — quando uma pessoa ou empresa adquire 0s
direitos para todo um pais ou para uma determinada regido e além de abrir

unidades proprias pode sub-franquear certos territérios.

e Como Area Developer — quando um empreendedor ou empresa adquire 0s
direitos para uma regido ou mesmo um pais e pretende explora-la

exclusivamente através de lojas préprias. Muitas empresas que a principio



sdo chamadas de “master franqueadas” optaram na verdade por atuar

dentro desta estratégia.

3.6Modelos de Franchising

As modalidades de franquias, ainda segundo Foster (1995), se distinguem

pelos seguintes aspectos:

3.6.1 Modalidade de Negdcio

Franquia Individual: A modalidade individual tem por definicho a nao
divisdo de espacgos com outras franquias. E a mais usual, por manter o
conceito adequado de franquia. Funciona num ponto comercial
especificamente escolhido para o negécio, independente do ramo de

atividade anteriormente existente no local;

Franquia de Conversdo: Na franquia de conversdo, a experiéncia
empresarial e investimentos do franqueado sé&o revertidos para o
franqueador, num mesmo ramo de negocios. Incluindo as experiéncias
negativas ou positivas do empreendimento, com adaptacdo as normas
gerais da respectiva franquia. Nesta modalidade o empresario
independente compartilha sua tecnologia de negdcio isolado com o
franqueador, em uma troca de experiéncias. Ao converter a empresa em
uma franquia, o empresario recém-franqueado valoriza o ponto comercial
ja existente, adquirindo maior rentabilidade e menor investimento entre as

partes;

Franquia Combinada: A franquia combinada agrupa franquias diferentes,
com um mesmo franqueado, em um mesmo ponto comercial. As unidades
de negbcios sdo similares, numa linha complementar de
produtos/servicos. A franquia combinada visa vantagens através de uma
total integracdo de atividades, desde que ndo haja restricdo por parte dos

franqueadores;

Franquia Shop in Shop: Modalidade em que um empresario aproveita seu
atual ramo de negécios, incluindo seu ponto comercial, para incorporar
uma franquia que pertenca a outro ramo de negdécios desta maneira, a

unidade franqueada funciona dentro do estabelecimento comercial ja
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existente, porém incorporando todo o design e especificacbes da rede
franqueadora. Um exemplo claro € a franquia que comercializa, dentro de

shoppings, castanhas doces, The Nutty Bavarian.

Franquia de Mini-Unidades: Variagdo da franquia individual, com ponto
comercial versatil. Pode funcionar em uma pequena loja, quiosque,
carrinho, ponto de coleta de servigcos, em outras palavras, com area menor
para operacdo do negocio. Objetiva uma linha de produto/servigo
especifico e focada em unidades satélites.

3.6.2 Modalidades de Atuacdo Geografica

Franquia Unitaria: Modalidade em que o franqueador cede ao franqueado
o direito de implantacéo e operacdo da franquia. E exigida uma unidade
especifica, em local pré-determinado, com exclusividade. Caso o
franqueado almeje conciliar outro tipo de franquia, devera verificar antes

com o franqueador. Ex: Loterias Esportivas, Correios e Telégrafos;

Franquia Multipla: Tipo de franquia que permite ao franqueado criar sua
propria rede local ou regional, com envolvimento de outras franquias
unitarias, apés seu crescimento até o limite de mercado. E importante
ressaltar que as partes do negécio mantém um controle rigoroso sobre a
multiplicacdo da franquia em rede, afim de ndo perderem unidade do

negocio e proximidade com o publico consumidor;

Franquia Regional: Tal modalidade libera a atuacdo geografica do
franqueado por tempo em areas determinadas. Envolve taxa de franquia
regional, negociada, em pagamento a vista na primeira etapa e
pagamentos sucessivos a cada unidade de franquia aberta. O franqueado,
nesta modalidade, esta autorizado a fazer parcerias sob sua

responsabilidade, através de contratos individuais na regiao;

Franquia de Desenvolvimento de Area: Franquia que tem atuacio
geografica definida, permitindo ao franqueado abrir tanto unidades
préprias, quanto unidades em sociedade, em sua area de atuacdo. Os
contratos sao assinados de forma individual pelo franqueador principal. Os
franqueados do franqueado intermediario desenvolvem e ampliam suas

areas. E proibida a sub-franquia. O franqueado que possui a area, recebe
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taxas por franquias desenvolvidas com pagamento inicial para desenvolver

outras franquias;

Franquia Master: Também chamada de Master Franchising. Se caracteriza
como uma franquia limitada a determinada regido geografica. Da direito a
sub-franquias por parte do franqueado, que podera criar outras unidades
individuais. O exemplo classico sdo Franquias Internacionais, sujeitas a
legislacbes e adaptacbes culturais do pais onde se expande, como a
Cheeky moda infantil, franquia Argentina que esta em praticamente toda a

América do Sul na qual cada pais tem apenas um franqueado Master.

Franquia de Representacdo: Neste tipo de franquia, o franqueador nao
cede direitos geograficos de atuac&o, nem estruturas filiais para suporte. O

franqueado €& responsavel por determinados servigos, treinamentos,

inspecao, publicidade, vendas de franquia etc.

3.6.3 Modalidades de Remuneracéo

Franquia de Distribuicdo: Modalidade de franquia de remuneracéo basica
do franqueador com base nos produtos ou servicos. Nao ha taxa explicita
de royalties, ou taxa inicial da franquia. Na maioria das vezes tais custos
estdo embutidos na receita do franqueado, envolvendo posteriormente
maiores taxas de impostos. Recomenda-se atencéo especial por parte do
franqueado, considerando que a propaganda divulgada ndo € verdadeira

em relacdo ao custo final de taxas, que € muito superior.

Franquia Pura: Este tipo de franquia ocorre mais na area de alimentos e
servicos. Oferece mais tecnologia, com taxas de royalties e taxas de
franquia sobre a rentabilidade. E importante ressaltar que o franqueador
ndo se enquadra como fornecedor e ndo possui remuneracdo sobre

fornecimento de terceiros;

Franquia Mista: Franquia que mais cresce no mercado. E caracterizada
pelas taxas de fornecimento de produtos, royalties, taxas de franquia.
Possui as funcfes de distribuicdo especificadas e separadas das receitas

de administracdo da rede.
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3.7Parceria Franqueado-Franqueador

Ao se referir a parceria, Cherto (1988), diz que o franqueador é a empresa
detentora da marca, que formata, idealiza, e concede a franquia do negdcio ao
franqueado, que é uma pessoa fisica ou juridica disposta a aderir a rede de franquia.
No sistema de Franchising, o franqueado investe recursos em seu proprio negocio.
Negocio esse, que serd operado com a marca do franqueador, de acordo com o0s
padrbes estabelecidos e supervisionados por ele. A esséncia do franchising esta na
parceria. Por essa razao, o sistema segue alcan¢cando elevados indices de sucesso,

mensurados por taxas de éxito das franquias nos mais diversos ramos de atividade.
3.8Servicos Prestados pelo Franqueador

O sucesso internacional do franchising € justificado em parte pela
possibilidade de obter todo o know-how e apoio de empresas consagradas e com
sucesso no mercado. E exatamente através dos diversos servicos que o
franqueador passa ao franqueado todo o procedimento acumulado. Este & um fator
fundamental a ser analisado, tdo importante ou mais do que os aspectos financeiros
(CHERTO, 1988).

Cherto (1988) divide os servicos prestados pelos franqueadores ao longo das

seguintes fases:

e Before Opening: Antes da abertura da franquia, essa fase pode incluir o
planejamento do projeto da loja, indicacdo de maquinas e fornecedores,
formacdo inicial, suporte na obtencdo de financiamento, ou mesmo um
projeto completo conhecido como “chave na mao” onde o franqueador

entrega ao franqueado a loja pronta para funcionar.

e Opening Time: Na altura da inauguracdo, nessa fase, a maioria dos
franqueadores direcionam ao franqueado a elaboracdo de uma campanha
de inauguracdo da unidade/loja e ainda cedem alguns dos seus

funcionéarios durante os primeiros dias de atividade.

e After Opening ApOs a abertura da franquia, o franqueador presta 0s
chamados servicos continuos, compostos pela assessoria empresarial,
controle e manutencdo de qualidade, pesquisa e desenvolvimento de
produtos, negociacdo com fornecedores, gestdo do fundo de

publicidade/promocgéo, entre outros.



13

3.9 Deveres e Taxas dos Franqueados
A plenitude da proposta dos direitos e taxas dos franqueados, proposta por

Cherto (1988), fica explicitada da seguinte forma:

e Direito de entrada: E o valor que se paga na altura da ades&o a rede,
normalmente na data da assinatura do contrato. Em parte, esta taxa
cobre os custos que o franqueador teve de atrair, selecionar e formar o
candidato, bem como outros custos de que ele terd até abertura da
loja. Além disso, o Direito de Entrada funciona como uma espécie de
“‘j6ia” paga pelas vantagens de se tornar membro de uma cadeia ja

estabelecida no mercado e pelo direito ao uso da marca.

e Taxa administrativa e royalties: E o valor pago mensalmente,
normalmente através de uma percentagem do faturamento, pelo uso
continuo da marca e pelos servicos de apoio prestados pelo
franqueador.

e Taxa de Publicacio e Promocdo: E uma contribuicdo que todas as
lojas fazem para um fundo comum a ser aplicado na promocao da
marca e produtos de cadeia. Nao deve ser visto como uma fonte de
lucro pelo franqueador que deve geri-lo e justificar sempre a sua

utilizacao.
3.10 Avaliacédo da Franquia

Bernard (2000), afirma que ap0Os a escolha da franquia que se deve abrir, €
importante frisar certos pontos que indicam a filosofia, identidade e rumos desejados
da franquia. Dentre tais pontos € possivel citar: historico da empresa, curriculo dos
sécios, atual estrutura fisica e humana, crescimento das lojas franqueadas, a
estratégia futura, os planos de expansédo, a divisdo dos territérios, e ,numa fase
avancada, é recomendavel obter referéncias bancéarias e contatos de fornecedores.

Este é um procedimento fundamental.

Obtencéo de informacdes em organizacfes e entidades externas tais como o
préprio IF, a Associacdo Brasileira de Franchising (ABF), associacdes setoriais,
empresas de informacdo comercial e bancos sdo praticas comuns. (BERNARD,
2000).
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3.11 Aspectos Financeiro

Na abordagem de Bernard (2000) o modelo de Franchising € composto por
varidveis financeiras a serem consideradas como: os Vvalores das taxas
supracitadas, o valor detalhado do investimento inicial, estimativas de receitas de
varios padrdes diferentes de loja baseadas em dados reais, informacfes sobre os
custos de uma loja e pleno conhecimento de como se alteram com a atividade, custo

dos produtos e servi¢cos e margem geral de comercializacao.

3.11.1 Contato com Franqueadores
Esta é, possivelmente, a etapa mais importante do processo, segundo Foster

(1995). Pois é necessario que haja uma sinergia entre franqueado e franqueador
para que toda a experiéncia e convivéncia comercial transcorra da forma mais
eficiente possivel de modo a obter uma parceria longa e resultados cada vez

melhores.

3.11.2 Contrato
Foster (1995) Defende que o contrato de Franchising € a peca final e deve

espelhar com exatidédo a relacéo franqueado-franqueador. Os contratos de franquia

empresarial sdo disciplinados pela Lei N. 8955 de 15 de dezembro de 1994.

3.11.3 Beneficios para o franqueador
De forma bastante simplificada, Schwartz (1994) diz que o franchising,

mesmo com a recessao e instabilidade econdmica, vem crescendo no Brasil em um

ritmo bastante acelerado e propicia ao franqueador:

e Uma estratégia inovadora para financiar a ampliacdo de sua base de
atuacao, pois cada franqueado deve arcar com 0s custos e despesas
necessarios a instalacéo, operacao e gestado da respectiva unidade. O

franqueador entra basicamente com sua tecnologia de atuacéo.

e Uma solucao eficiente para a baixa oferta de mao-de-obra gerencial de
alto nivel e motivada ao maximo. O melhor funcionario de um
franqueador é o seu franqueado. O franchising oferece ao franqueador
a possibilidade de integrar seus conhecimentos a experiéncia de
empreendedores que conhecem o mercado onde irdo atuar e estédo
dispostos a aplicar seus conhecimentos da melhor maneira possivel

em prol do sucesso de seu negdcio. Tal procedimento oferece maior
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agilidade no processo de expanséo, mais efichcia em cada unidade e

melhor qualidade no contato com o mercado consumidor.

3.12 Franquia x Negocio Independente
Os empreendedores que consideram a abertura de um novo negdécio

costumam ter a seguinte duvida: O que fazer? franquia ou negdcio independente?
Qual o melhor investimento ? Obviamente, a resposta para tal dilema ndo é téo
simples assim, de modo que possa ser respondido com um simples "sim" ou "nao".
Afinal, ha uma larga distin¢do entre essas duas formas de negdcio préprio. lludem-
se aqueles que os colocam em uma mesma dimensédo, achando que tudo faz parte
de um dnico universo (SCHWARTZ, 1994).

3.13 Prés e Contras
E valido destacar que sempre ha pros e contras por tras de cada decis&o na

vida. Por extensao, € possivel que o franchising ndo se apresente como a opcao
mais adequada ao perfil de um certo empreendedor, embora seja um dos negocios
gue oferece maior seguranca atualmente. "Enquanto o indice de mortalidade dos
negocios independentes € de 70% de acordo com os dados do SEBRAE, os do

franchising encontram-se no patamar dos 3%", lembra o presidente da ABF.

Feitas tais consideracbes preliminares, Schwartz (1994) afirma que é
imprescindivel para o futuro empreendedor ponderar outros fatores no momento da
decisdo. E conveniente verificar quais os "pro6s" que, no panorama geral, V8o se
traduzir em maiores vantagens, sempre considerando o peso dos "contras". Ao
pesar tais conceitos, um empreendedor tera uma melhor condicdo para tomar sua

decisao.

3.14 Vantagens e Riscos
De acordo com Schwartz (1994) as franquias, de um modo geral,

disponibilizam ao franqueado, vantagens e, em alguns casos, certos riscos.

Schwartz (1994), considera essencial para a tomada de decisdo o paradoxo
entre as vantagens oferecidas pelas Franquias e os riscos que o empreendedor
corre ao optar por ser franqueado. Os fatores relevantes de acordo com o autor sédo

apresentados a seguir:

Vantagens oferecidas pelas franquias:
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e Perspectiva de sucesso de um negécio consagrado, cuja marca foi testada
com sucesso no mercado.

e Planejamento e pesquisas, orientagcbes e aperfeicoamentos sob a
responsabilidade do franqueador.

e Know-how do mercado, pontos fortes e fracos, com apoio de
profissionais atuantes na area.

e Instalacdo (comunicacgao visual/arquitetura).

e Economia de escala em aquisicdo de maiores volumes e custos de
propaganda e promocgoes.

e Maiores facilidades de acesso a crédito.

e Retorno mais rapido que nos negdcios independentes.

e Independéncia Juridica.

Riscos apresentados pelas franquias:

e Excesso de controle externo (auditorias) por parte do franqueador.

e Limitacdo da autonomia de mercado e da criatividade do franqueado.

e Excesso de duracao do contrato (longo prazo).

e Custo da aquisicao da franquia (taxas), com risco de ndo cumprimento das
clausulas contratuais.

e Erros de selecao na escolha ( inadequacao de perfil).

e Localizacdo exclusiva da franquia (franqueado pode ser impedido de usar
0 ponto, em caso de rescisdo contratual).

e Os riscos apresentados divergem de acordo com o tipo ou modalidade da

franquia.

Diferencas Entre Franquia e Negocio Independente
Outro aspecto relevante para Schwartz (1994) é que, primeiramente, o futuro

empreendedor tenha conhecimento das diferencas existentes entre uma franquia e

um negécio independente. Apenas dessa maneira, serd possivel dispor de

elementos suficientes para a tomada de decisédo, de acordo com a sua aptidao. Para

uma pessoa dotada de um espirito muito independente e criativo, vincular-se a um

franqueador pode ser inadequado. Isto porque a gestédo operacional de uma franquia

requer o cumprimento de certos procedimentos e padrdes, ndo permitindo ao
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franqueado ampla liberdade de ac&o. Por outro lado, ao adquirir uma franquia o
empreendedor tem a seu favor a reducao do risco, pois o franqueador, que detém o
expertise do negdécio, tem maiores condi¢des de identificar e sanar as dificuldades e
problemas iniciais de instalagéo e operacéo relacionados ao seu empreendimento.

Naturalmente, para muitos, essa vocacdo nao € percebida de maneira tao
clara, sendo necessério, por muitas vezes, um auxilio adicional de terceiros para que
as davidas possam, finalmente, se dissipar. A Associagdo Brasileira de Franchising
(ABF) disponibiliza no mercado uma série de servicos que podem auxiliar aqueles
gue se encontram com relacdo ao que tange o caminho a escolher. A entidade
oferece um programa de orientacdo aos candidatos a franqueados e franqueadores,
bem como cursos que buscam esclarecer os preceitos basicos do sistema de
franchising.

Uma das maiores virtudes dos cursos da ABF reside no fato de que eles
disponibilizam o instrumental necessario que permite aos empreendedores
verificar se possuem ou ndo o tino comercial para atuar no franchising. De
posse de informacfes corretas e relevantes, aumenta-se a chance de

sucesso em um empreendimento. (Fabio P. Guimaraes, Presidente da ABF,
2000).

Pla (2001), afirma que antes de adquirir uma franquia, € necessario ressaltar
gue o novo empreendedor deve comparar as diferencas especificas entre um

negaocio independente e uma franquia.

Em ambos os casos, ha a necessidade de se avaliar critérios especificos afim
de que a tomada de decisdo se torne mais refinada e precisa. Seguem as diferencas

entre Franquia ou Negadcio independente de acordo com Pla (2001), quanto a:

3.15.1 Quanto ao Produto ou Servico
Franquia:

O modelo de Franchising disponibiliza produtos ou servi¢cos ja desenvolvidos,
testados e implantados no mercado, e oferece de imediato, uma marca de produtos
ou servicos com boa aceitacao ja conceituada no mercado. Porém, deve-se levar em
consideracao o fato de que o franqueado é engessado em relacdo a escolha de
produtos ou servigos em funcao da “mao invisivel” da franquia, ou seja, o padréo do
franqueador, o que impossibilita lancamentos de novos produtos/servicos e

inovacdes maiores.
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Negocio Independente:

Um negodcio independente requer Know-How para desenvolver, testar, e
implantar produtos ou servicos novos no mercado. Tal procedimento tem seu custo
expresso em tempo e em valores reais. Ha ainda o risco de que o produto ndo seja
aceito, pois nunca foi testado antes, neste caso ha uma reavaliacdo do produto ou
servico, visando uma reformulagdo para uma nova introdu¢do no mercado,
demandando mais tempo e mais recursos. No entanto, o empreendedor tem plena
liberdade para escolher, criar e modificar produtos ou servi¢os livremente e construir
sua marca da maneira que desejar. A criatividade e a inovacdo sao passiveis de

maior utilizagéo neste modelo.

3.15.2 Quanto a Localizacéo
Franquia:

Uma franquia fornece consultoria para a escolha do local e arranjo fisico da
empresa baseada na experiéncia de outras lojas. Normalmente, apds um primeiro
contato e apds a constatacdo de que o empreendedor realmente deseja abrir uma
franquia, € enviada uma equipe de consultores a cidade (caso a sede nao seja na
mesma) para avaliar possiveis pontos de abertura. Para tal avaliagcdo, séo
considerados o espaco fisico, o volume de transeuntes na porta do local, a
segmentacdo desses transeuntes para verificar se realmente sdo o publico alvo da
franquia, a seguranca do local e alguns outros fatores. Um ponto que seja aprovado
por essa avaliacdo tem maior probabilidade de sucesso do que um ponto aleatério,
pois tais testes foram criados e comprovados em outras franquias da mesma rede.
Por ser um servico padronizado e objetivo, 0 empreendedor despendera menos
recursos e menos tempo, uma vez que tal consultoria ndo necessita do estagio de

formulacdo que uma consultoria normal estaria sujeita.
Negdcio Independente:

Neste modelo, ha necessidade de contratacdo de consultoria externa, em
caso de inexperiéncia do empreendedor. E necessario testar a localizacdo de forma
independente, o que acarreta um risco e demanda de tempo e recursos maiores. No
entanto € possivel escolher qualquer ponto baseado em quaisquer critérios que o

empreendedor considere relevante, oferecendo um processo muito mais dinamico e
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livre, pois, por ndo estar atado a franquia por contrato, é possivel migrar de um

ponto para outro sem um custo de tempo burocréatico e sem maiores justificativas.

3.15.3 Quanto ao mercado
Franquia:

O modelo de Franchising disponibiliza uma marca testada, experimentada e
consagrada pelo mercado, além de oferecer consultoria para pesquisas e
conhecimento do mercado especifico, nos seguintes aspectos:

e Area de atuacdo

e Produto ou servigo

e Publico potencial

e Concorrentes

e Fornecedores

e Precos e comercializacao

e Propaganda, publicidade, promogdes
e Planejamento de marketing

Negdcio Independente:

No modelo independente, existe a necessidade de pesquisar marcas ja
testadas de maneira a adquirir conhecimento de mercado para o langcamento de sua
propria marca. E necessario o desenvolvimento estratégico de uma estratégia de
marketing para o lancamento e penetracdo da marca, pois 0 mercado ja tem um
market share do qual a nova marca ainda nao faz parte. Contudo, o modelo
independente permite ao empreendedor inovar e surpreender na sua estratégia de
marketing, justamente por ndo estar atrelado as imposicGes da franquia, novas
campanhas e projetos podem ser lancados a qualquer momento, dinamizando o
processo de marketing. Tais estratégias obviamente néo sao livres de risco, porém,
se bem sucedidas, podem render resultados mais satisfatérios que os do modelo de

Franchising.
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3.15.4 Quanto a Administracédo de RH
Franquia:

O modelo de Franchising disponibiliza consultorias em administragédo de RH,
metodologia, incluindo aspectos legais e juridicos. A consultoria da franquia é
primordialmente mais adequada, pois conta com a experiéncia da rede, onde
pessoas extremamente bem capacitadas foram utilizadas como molde para a
extracdo do perfil, garantindo, assim, um perfil adequado a modalidade da franquia
em questdo. O custo da consultoria € menor que no negdcio independente,
(economia de escala).

Negdcio Independente:

Neste modelo, existe a necessidade de contratacdo de consultoria externa em
administracdo de RH, incluindo aspectos legais e juridicos e o perfil dos funcionarios
nao tem o embasamento que o Franchising oferece. O custo da consultoria € maior
gue na Franquia, (custo unitario, independente).

3.15.5 Quanto aos Suprimentos, Maquinas e Equipamentos

Franquia:

A Franquia tem o expertise dos fornecedores, tem o conhecimento mais
apurado sobre o que comprar, quanto comprar e de quem comprar. A compra por
volumes também €& um ponto importante, pois a rede, ao comprar em quantidade,
garante um menor custo unitario para o franqueado. Todavia, o franqueado nao tem
liberdade para alterar seus fornecedores, mesmo que encontre um mais interessante
ou com suprimentos de menor custo.

Negdcio Independente:

Ha necessidade de o empresario realizar pesquisas extensivas na aquisicao
de suprimentos, maquinas e equipamentos, para obter menores custos. Na
administracdo da relacdo comercial com fornecedores, em caso de problemas
juridicos, o empreséario assume responsabilidade integral. Os custos unitarios séao
maiores para empresario independente, pelo pequeno volume de compras. Contudo,
0 empresario tem total liberdade para selecéo e aquisicdo de fornecedores, podendo

enfrentar maiores riscos, porém encontrar melhores op¢des de negdcio.
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3.15.6 Quanto a Financas
Franquia:

A maioria das franquias oferece o programa financeiro especifico que foi
melhorado conforme a franquia se desenvolvia e esta em constante mudanca de
vérias frentes, pois uma melhoria pode vir de qualquer loja franqueada. Os custos
sdo razoavelmente bem calculados, assim como a receita, tornando muito mais facil
o controle financeiro. No entanto ha liberdade limitada para o franqueado, N&o
podendo adotar estratégias radicais ou migrar para um novo programa de
gerenciamento.

Negdcio Independente:

Neste modelo, o departamento financeiro sera desenvolvido do zero ou a
partir dos conhecimentos e experiéncias prévias do empreendedor. Sera necessario
tempo, trabalho e recursos para que o departamento esteja em excelente forma.
Porém, ha liberdade total para o empresario, € possivel inovar e expandir de

maneira totalmente arbitraria.

4 DISCUSSAO

Pode-se perceber que empreender via franchising, possui uma maior
facilidade, pois apOs escolhida uma marca, ela ja foi anteriormente testada e
aprovada no mercado. Com as vantagens de contar com a consultoria externa ja
contratada pelo franqueador para definir os melhores locais de instalacao, perfil e
contratacdo dos funcionarios e treinamento dos mesmos, consultoria juridica e
financeira, entre outros. Por outro lado, o franqueado tem que obedecer as formas
do contrato como for acertado, ndo podendo fortalecer suas préprias idéias dentro
do empreendimento, tendo que comprar de fornecedores pré-estabelecidos pela
matriz, mesmo que encontre oportunidades com custo-beneficio melhor e local do
empreendimento definido, além de pagar royalties por uso da marca e possuir
contratos muito longos.

Ja na modalidade de se empreender por negdcio independente, a marca e o
produto/servico ainda ndo foram validados pelo mercado consumidor, acarretando
grande risco para o empreendimento, além de possuir a necessidade de um
direcionamento estratégico e treinamento de funcionarios comecando do zero. Os

riscos juridicos e financeiros séo relativamente maiores, por ndo possuir economia
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de escala na compra de materiais, publicidade, maquinas, etc.

Por outro lado, o negdcio independente ndo necessita de vinculo com
empresa matriz, podendo construir sua estratégia de acordo com seu
direcionamento. Escolhendo a localizacdo do empreendimento, escolhendo
fornecedores e maquinas que acharem mais convenientes, treinar os funcionarios da

maneira como achar necessario, entre outros.

5 CONCLUSAO

O seguinte trabalho buscou atingir seu objetivo geral, a cada vez que atingia
cada objetivo especifico, além de responder o problema proposto.

O trabalho de curso buscou mostrar as principais diferencas entre os dois
principais modos de investimento comercial, franquia ou negocio independente, além
das vantagens e desvantagens.

Pode-se concluir com o seguinte trabalho de curso que existem variadas
formas de se empreender via franquia. Para se empreender via negocio
independente, havera a necessidade de um planejamento estratégico que comeca
do zero, portanto, 0 empreendedor deve possuir uma idéia muito boa e competitiva
para que 0 negocio ndo perca em relacdo aos negdécios ja inseridos no mesmo ramo
de atividade em que se deseja empreender.

Das variadas formas de se empreender via franquia encontram-se formatos
para grandes empreendedores, que queiram investir em uma regido inteira ou até
em um pais, até pequenos empreendedores que querem abrir sua Pequena ou
Média unidade de negdcio.

E importante que o franqueado esteja ciente de todos os itens do contrato,
prestando bastante atencéo principalmente nos itens ja citados no trabalho como: as
formas de se iniciar uma franquia, os modelos e modalidades da franquia, 0s tipos
de parcerias que podem ocorrer entre franqueado/franqueador, 0s servicos
prestados pelo franqueador, se serdo apenas antes a abertura, até a inauguracao ou
até o amadurecimento do negdcio. Além de saber os direitos e deveres de cada uma
das partes no decorrer da parceria e dos royalties pagos e outras taxas envolvidas,
como a de propaganda, por exemplo.

Percebe-se, portanto, que a decisdo de empreender via franquia e negdécio

préprio depende do perfil do investidor, e principalmente se conseguira desenvolver
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idéias inovadoras para que seu hegocio independente adquira diferencial
competitivo frente as grandes redes de franquia ja estabelecidas no mercado.

Pelo fato de prazo de confeccdo do seguinte trabalho de curso ser
relativamente reduzido, acredita-se que foi uma das limitagdes, pois poderia ser feito
com mais detalhes como pesquisas de campo, afim de coletar dados de todas as
partes envolvidas no processo, franqueadores, franqueados e empresarios
independentes.

Acredita-se que h& propostas de trabalhos futuros para maior esclarecimento
do tema. Devido a limitacdo do curto espaco de tempo existente para realizacdo
deste, propde-se que na agenda futura de estudos se fizesse uma pesquisa de
campo.

A pesquisa poderia acontecer coletando-se dados de redes franqueadoras
para descobrir como se da a parceria com o franqueado e suas relacdes comerciais,
entrevistando franqueados que preferiram empreender com a ajuda do modelo de
franquia, mostrando os gargalos e as vantagens em tal interacdo com o franqueador
e com o mercado.em que esta inserido. E para terminar, mostrar, por meio de
interagcbes com empresarios que comecaram seus negoécios do zero, como foi o
processo desde o planejamento estratégico inicial até os dias atuais, mostrando as

oportunidades e ameacas encontradas durante o processo.
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