UNIVERSIDADE DE PASSO FUNDO
FACULDADE DE CIENCIAS ECONOMICAS, ADMINISTRATIVAS E CONTABEIS
CURSO DE ADMINISTRACAO
CAMPUS PASSO FUNDO
ESTAGIO SUPERVISIONADO

HESTHER LOUISE LOPES DO NASCIMENTO

VANTAGENS E DESVANTAGENS CONFORME A PERCEPCAO DO
FRANQUEADOR E DO FRANQUEADO, DA ESTRATEGIA COOPERATIVA DE
FRANCHISING DAS LOJAS DA REDE DE FRANQUIA DON JUAN MODA
HOMEM.

PASSO FUNDO
2017



HESTHER LOUISE LOPES DO NASCIMENTO

VANTAGENS E DESVANTAGENS CONFORME A PERCEPCAO DO
FRANQUEADOR E DO FRANQUEADO, DA ESTRATEGIA COOPERATIVA DE
FRANCHISING DAS LOJAS DA REDE DE FRANQUIA DON JUAN MODA
HOMEM.

Estagio Supervisionado apresentado ao Curso
de Administracdo da Universidade de Passo
Fundo, campus Passo Fundo, como parte dos
requisitos para obtencdo do titulo de Bacharel
em Administracao.

Orientador: Prof. Dra. Cassiana Maris Lima
Cruz

PASSO FUNDO
2017



HESTHER LOUISE LOPES DO NASCIMENTO

VANTAGENS E DESVANTAGENS CONFORME A PERCEPCAO DO
FRANQUEADOR E DO FRANQUEADO, DA ESTRATEGIA COOPERATIVA DE
FRANCHISING DAS LOJAS DA REDE DE FRANQUIA DON JUAN MODA
HOMEM.

Estagio Supervisionado aprovado em __ de

de , COmMo requisito parcial
para obtencdo do titulo de Bacharel em
Administragdo no curso de Administracdo da
Universidade de Passo Fundo, campus Passo
Fundo, pela Banca Examinadora formada
pelos professores:

Professor Dra. Cassiana Maris Lima Cruz
UPF - Orientador

Prof
UPF

Prof
UPF

PASSO FUNDO
2017



Dedico este trabalho a minha familia que
acabo de iniciar, que sdo meu porto seguro e
fonte de motivacdo. Matheus meu amado
companheiro de todas as horas e Murilo, nosso

filho que esta a caminho.



AGRADECIMENTOS

A minha familia e a todos aqueles que de alguma forma estiveram e estio proximos de
mim, pela ajuda, incentivo, educacdo e tudo que me proporcionaram e que contribuiu de
alguma forma para alcancar este objetivo.

Agradeco também ao meu marido, Matheus que de forma especial me deu forga e
coragem, me apoiando nos momentos de dificuldades, ansiedade e nervosismo, que uniu
conclusdo do trabalho com a espera pelo nosso filho, que esta quase chegando. Que desde
meu ingresso no curso sempre esteve ao meu lado auxiliando para que fosse possivel
continuar e finalizar essa etapa tdo importante da minha vida. Por todo amor, amparo e
carinho, serei eternamente grata e estarei sempre ao seu lado em todos os momentos que
precisar.

Aos amigos e colegas, pelo incentivo e pelo apoio constante, pela amizade que fica e
que vou levar por toda a vida, por todos os momentos bons, divertidos e conhecimentos
compartilhados ao longo dessa caminhada.

Aos dirigentes das lojas da franquia Don Juan Moda Homem, pela oportunidade de
realizar esta pesquisa, principalmente a administracdo franqueadora, Karen e Franco, por todo
apoio, parceria e disposicdo para responder todos meus questionamentos sempre, por terem
aberto suas as portas para que pudesse desenvolver e concluir este trabalho. Sou imensamente
grata.

A minha professora orientadora Dra. Cassiana Cruz, pela ajuda e suporte na
orientacdo. A todos os professores que tive durante o curso, que foram tdo importantes na
minha vida académica e no meu desenvolvimento pessoal, em especial a professora Dra. Ana
Claudia Machado Padilha, que além dos ensinamentos, também me auxiliou no projeto desta

pesquisa, na escolha do tema e objetivos, agradeco muito pela parceria de sempre.



RESUMO

DO NASCIMENTO, Hesther Louise Lopes. Vantagens e desvantagens, conforme a
percepc¢ao do franqueador e do franqueado, da estratégia cooperativa de franchising das
lojas da rede de franquia Don Juan Moda Homem. Passo Fundo, 2017. Estagio
Supervisionado (Curso de Administracdo). UPF, 2017.

O presente estudo possui como objetivo geral identificar as vantagens e desvantagens da
estratégia cooperativa de franchising, pela percepcdo do franqueador e do franqueado da rede
de lojas multimarcas especializada em moda masculina, Don Juan Moda Homem. Para tanto,
se faz necessario entender o0s seguintes elementos essenciais relacionados: a franquia
empresarial, caracteristicas do franqueador e franqueado. Assim foi realizada pesquisa de
carater exploratdério, com abordagem qualitativa. A populacdo alvo da pesquisa foram o0s
dirigentes das lojas da rede de franquias Don Juan Moda Homem e o franqueador, escolhidos
de forma intencional. Neste contexto, foi utilizada a técnica de andlise de conteldo para
analisar os dados coletados nas entrevistas e questionarios abertos. Os principais resultados do
estudo baseiam-se na identificacdo e analise das vantagens e desvantagens do franqueador e
franqueado, bem como a comparacao entre elas, podendo-se levantar a hipdtese se este € um
tipo de negdcio rentavel para ambas as partes. Além disso, fez-se possivel identificar
caracteristicas especificas da franquia que se tornaram fatores essenciais na classificacdo de
vantagens e desvantagens.

Palavras chave: Franchising. Franqueado. Franqueador. Vantagens desvantagens;
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1 INTRODUCAO

A busca por novos projetos de trabalho € comum entre as pessoas que desejam
estabelecer o seu proprio negocio ou fugir dos indices crescentes de desemprego que
atualmente o mercado de trabalho apresenta. Segundo Longo (apud ZUBEN, 1996, p. 21) “no
século XXI, a maior parte dos profissionais tera trabalho e ndo emprego”. Isto significa que
para empreendedores consigam ser donos do seu proprio empreendimento, serd necessario
possuirem capacitacdo e especializagéo.

Além disso, o contexto atual do mercado empresarial é cada vez mais complexo. O
consumidor é exigente e € bem informado sobre o que consome. Assim, a entrada de novos
empresarios se torna mais dificil, entendendo-se que sera necessario um maior conjunto de
aptiddes, conhecimento sobre o produto oferecido e sua aceitacdo, além da experiéncia e
competéncias profissionais, contudo sem a garantia de que serd bem-sucedido no negécio.

Assim, novos modelos de negdcios se difundem no mercado, que vai desde criar um
empreendimento apenas com recursos proprios até aderir a estratégia de franchising
(ALBERTON, HOFFMANNN, 2005).

Entretanto, os riscos do aprendizado em um novo negocio podem ser minimizados por
meio da adesdo a um sistema de franchising, sendo este um modelo de estratégia cooperativa,
no qual as empresas buscam para minimizar o risco e aplicar recursos, capacidades e
competéncias, porem sem fundir ou adquirir outra firma. Em sintese, estratégia cooperativa, é
uma estratégia em que as empresas trabalham em conjunto para alcancar um objetivo em
comum (HOSKISSON et al, 2009).

No franchising, ha um sistema de franquia, sempre que existir um acordo contratual
entre duas empresas onde o franqueador tem o dever de conceder ao franqueado o direito de
vender seu produto ou fazer negocios utilizando sua marca dentro de local e prazo
determinado (HITT; IRELAND; HOSKISSON, 2008).

Portanto, 0 que incentiva esse sistema € o0 encontro de interesses entre o franqueador e
o franqueado, sendo um meio de expansdo dos negdcios, ja que € um empreendimento de
menor risco para o franqueado, levando em conta know-how sobre producdo, produto,
consumidor, logistica, a tecnologia ja determinada e a uma marca ja firmada e bem-sucedida.
Desse modo, empresas ja consolidadas vém se expandido e com isso além de suportar novos
empreendedores, geram crescimento socioecondémico microrregional (PADILHA, et al, 2010)

Dada as especificidades dessa relacdo de negdcio e a importancia socioeconémica que

se tem percebido no desenvolvimento de franquias, a proposta do estudo desenvolvido é
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demonstrar quais as principais vantagens e desvantagens da adocdo da estratégia cooperativa
de franchising, percebidas pelos franqueados e pelo franqueador da rede de franquia
multimarcas especializada no segmento moda masculina, Don Juan Moda Homem.

Neste primeiro capitulo sdo apresentados os problemas de pesquisa e 0s aspectos
relevantes na caracterizacdo do sistema de franquias bem como a justificativa e contribuicdes

a cerca do tema escolhido.

1.1 Identificacdo e justificativa do problema de pesquisa

A qualidade e a profissionalizacdo dos negocios franqueados fizeram com que o
sistema de franchising assumisse uma posi¢do de destaque na economia nacional (PADILHA
et al, 2010). Porém, cabe destacar que o franchising, como qualquer outra atividade
econdmica, € um sistema que somente avanca quando todas as partes envolvidas sdo
beneficiadas, incluindo fornecedores e principalmente consumidores.

Além disso, “O franchising € uma opc¢éo estratégica cada vez mais popular em base
global, responsavel por 40% do volume de vendas a varejo nos Estados Unidos, 32% na Gra
Bretanha, 25% na Australia e 24% no Brasil” (HITT, 2002).

Segundo a Associacgdo Brasileira de Franchising (2017) o desempenho do franchising,
em faturamento é de R$ 151,2 bilhdes em 2016, com crescimento de 8,3% em relagdo ao ano
anterior. A projecéo para 2017, é que 0 numero aumente de 7 a 9%.

Conforme a Lei no 8.955, de 15 de dezembro de 1994, para que ocorra a efetivacao do
sistema de franchising € necessaria a unido de trés elementos fundamentais: a franquia
empresarial, o franqueador e o franqueado. A franquia empresarial é o sistema pelo qual um
franqueador cede ao franqueado o direito de uso, associado ao direito de distribuicdo
exclusiva dos produtos ou servicos e, eventualmente, também ao direito de tecnologia de
implantacdo e administracdo do negdcio ou sistema operacional, desenvolvidos pelo
franqueador, mediante remuneracdo direta ou indireta, sem ser caracterizado vinculo
empregaticio.

O franqueador é pessoa juridica detentora dos direitos sobre determinada marca ou
patente, que formata um modelo de negdcio e cede a terceiros (franqueados) o direito de uso
desta marca ou patente e do know-how por ela desenvolvido, sendo remunerada por eles pelo
uso deste sistema (SEBRAE, 2016). Sendo assim, “o franqueado é a pessoa fisica ou juridica
que adquire a franquia, cuja finalidade esta na distribuicdo do objeto da franquia” (CRUZ,
1993, p. 28).
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Dessa forma, o presente trabalho podera contribuir para que empreendedores, que
buscam realizar seus sonhos através de um novo negécio, obtenham mais informacoes atuais
sobre essa estratégia cooperativa, bem como analise das vantagens e desvantagens do sistema,
tanto para quem quer ser franqueado e minimizar riscos pertinentes a um novo negécio, como
aquele empresario que quer expandir seu negdcio sem arcar com todos 0s custos. Tambem
podera auxiliar a quem pesquisa na tomada de decisdo ou reflexdo sobre esse modelo de
negocio. Ainda, a maioria do conteudo bibliografico a cerca do assunto, é bem antigo, dessa
forma o trabalho servira para atualizacdo para quem busca esta tematica, tanto universitarios
quanto outros interessados.

Enfim, considerando todos os aspectos apresentados sobre o sistema de franquias e
destacando a representatividade socioeconémica para o pais, com relacdo a expansdo de
empresas consolidadas e abertura de novos empreendimentos, formula-se a seguinte questio
de pesquisa: Quais as vantagens e desvantagens, conforme a percepcao do franqueador e
do franqueado, da estratégia cooperativa de franchising das lojas da franquia Don Juan

Moda Homem?

1.2 Objetivos

Apresentam-se aqui 0s objetivos que serviram de base para a consisténcia da pesquisa.

1.2.1 Objetivo geral

Identificar as vantagens e desvantagens da estratégia cooperativa de franchising das

lojas da franquia Don Juan Moda Homem, pela percepc¢éo do franqueador e do franqueado.

1.2.2 Objetivos especificos

a) Descrever a estratégia cooperativa do tipo franchising;

b) Identificar as vantagens do franchising conforme franqueador e franqueado;

c) Identificar as desvantagens do franchising pela percepcdo do franqueador e
franqueado;

d) Relacionar as vantagens e desvantagens do franqueador e franqueado.
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2 REVISAO DE LITERATURA

Esta revisdo de literatura vem basear este estudo, através de uma abordagem
bibliografica e com base em materiais cientificos ja publicados sobre o assunto. Os aspectos
que serdo enfatizados a seguir sao sobre empreendedorismo, estratégias genéricas, bem como

teoria sobre o franchising e conceitos derivados do assunto.

2. 1 Empreendedorismo

Os novos negadcios contribuem para a geracdo de empregos. O empreendedorismo tem
papel de especial importancia na dinamica de crescimento da economia, possibilitando o
desenvolvimento de habilidades empresariais € 0 progresso da regido em que estdo inseridos.
Dessa forma a figura do empreendedor é colocada como um dos grandes responsaveis por
esses aspectos.

Para Peter Drucker (1987) o empreendedor € um individuo que identifica e explora
oportunidades administrando recursos na forma de uma empresa autbnoma, comprometendo-
se pessoalmente com resultados e assumindo os riscos financeiros.

No ponto de vista de Leite (1991) o empreendedor nato é aquele que possui agucada
sensibilidade econémica para identificar oportunidades de mercado, procurando satisfazer os
desejos do consumidor simultaneamente com a satisfacdo de suas proprias necessidades de
realizacdo profissional.

Conforme Longenecker, Moore e Petty (1997) os empreendedores ensejam uma
recompensa, nao apenas pelo tempo e dinheiro investidos, mas também pelos riscos
assumidos de operarem seus proprios negocios. De acordo com o0s autores, 0s
empreendedores incitam o desenvolvimento econdmico, sendo reconhecidos como seres
ousados que assumem riscos indispensaveis em uma economia produtiva.

Em contrapartida, o empreendedor deve estar ciente sobre as barreiras que serdo
encontradas ao longo do caminho de inser¢do no mercado almejado. Leite (1991) considera
que o empreendedor descobrird obstaculos inevitaveis de ordem juridica, tecnoldgica,
econOmica, financeiras entre outras. O autor ainda diz que “o elevado numero de novos
negocios, produtos ou servicos lancados no mercado que fracassaram sdo atribuidos a
auséncia de planejamento ou fatores externos de politica economica do pais.” Porém destaca
que o fracasso ndo pode ser somente atribuido a fatores externos e intervengdes politico-

econdmicas, mas sim ao proprio despreparo e falta de espirito empreendedor.
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Pesquisas sobre empreendedorismo sdo anualmente feitas pelo Global
Entrepreneurship Monitor (GEM), e permitem identificar os fatores criticos que contribuem
ou inibem a iniciativa empreendedora, em cada pais. Segundo a Pesquisa GEM 2016, o
empreendedorismo segue em alta, mas ainda h4 um nivel elevado de empreendimentos por
necessidade, por causa da conjuntura econémica dificil.

A seguir é apresentada a figura dos principais fatores limitantes para a abertura e

manutenc¢do de novos negdcios segundo empreendedores.

Figura 1: Principais fatores limitantes para a abertura e manutengdo de novos negécios segundo 0s

empreendedores
% de empreendedores

Fatores Nascentes Novos Estabelecidos ;ﬁ:‘.::d?r:s
Acesso arecursos financeiros (empréstimos 402 60,0 57,6 58,4
ou financiamentos)
Educacao fundamental, médio ou superior 1,7 1,5 1,2 1,8
Entendimento da populac3o brasileira sobre
L 4,4 0,3 1.1 1,4
iniciativas empreendedoras
Estrutura tecnoldgica dos meios de
comunicacdo (cobertura telefdnica, acesso 1,5 1,4 0,9 1,2
internet)
Formac3o e capacita¢do de mao de obra 6,7 49 41 5,0
Fomecimento de agua}eener;‘][a, rede de 1.5 0.9 12 1.0
esgoto e coleta de residuos solidos
Leqgislacdo e impostos (leis e carga tributdria) 40,3 42,7 49,3 448
Mercado dominado por grandes empresas 13,0 7.7 56 7.6
Programas de c-ru_emagan para criar ou 6.3 41 8.3 6.3
manter um negaocio
Servicos de apoio especializados (contador, 2.4 22 1 1.8
consultor, advogado, etc.)
Sistema de transporte (estradas, rodovias, 0,0 11 0,3 0.6
portos)
Outro 19,5 5.4 9.2 9.6
Nenhum 0,0 kN | 1,2 2.1
MN3o Sabe 1,7 8.0 6,1 6,1

Fonte: GEM Brasil 2016.
A aspiracdo de empreender e administrar seu proprio negocio, sem correr 0S riscos

pertinentes ao empreendedorismo inovador, pode ser alcancada por meio de estratégias, entre
elas o foco do estudo, a estratégia cooperativa de franchising, na compra de uma unidade
franqueada de produtos ou servigos, conforme o perfil do empreendedor.

Diante dos aspectos apresentados, percebe-se a necessidade de o empreendedor estar
preparado para 0s riscos pertinentes de um novo negdécio, principalmente neste mercado téo

competitivo o qual sofre mudancas em ritmo acelerado, o qual apresenta a necessidade de
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novos produtos e servicos mdo de obra qualificada, novas tecnologias, qualificacdo continua
do profissional. Uma forma de reduzir as incertezas sobre um novo negdécio € a adocdo de
uma estratégia bem elaborada, o que pode possibilitar o empreendedor alcancar seu desejo de
abrir e gerenciar seu proprio negdcio, sem correr 0S riscos pertinentes a um novo

empreendimento.

2.2 Estratégias cooperativas

Hoskisson et al (2009), enfatiza que a estratégia cooperativa ocorre quando as
empresas trabalham juntas para atingir um objetivo comum. As empresas que usam essa
estratégia unem seus recursos e capacidades a fim de criar uma vantagem competitiva.

A cooperacdo interempresarial pode viabilizar o atendimento de varias necessidades
das empresas, necessidades essas que seriam de dificil satisfacdo nos casos em que as
empresas atuam isoladas.

Conforme Amato Neto (2000), entre essas necessidades destacam-se: combinar
competéncias e utilizar know-kow de outras empresas; dividir o énus de realizar pesquisas
tecnoldgicas compartilhando o desenvolvimento e os conhecimentos adquiridos; partilhar
riscos e custos de explorar novas oportunidades realizando experiéncias em conjunto; oferecer
uma linha de produtos de qualidade superior e mais diversificada; exercer uma pressao maior
no mercado, aumentando a forca competitiva em beneficio do cliente; compartilhar recursos,
com especial destaque aos que estdo sendo subutilizados; fortalecer o poder de compra e obter
mais forcga, para atuar nos mercados internacionais.

Uma estratégia no nivel corporativo especifica as acfes que uma empresa toma para
obter vantagem competitiva, selecionando e administrando um grupo de varios neg6cios que
competem em varios mercados de produtos (HITT; IRELAND; HOSKISSON, 2008, p. 154).

Alianca estratégica é um tipo de estratégia cooperativa. Segundo  Hitt, aliancas
estratégicas Sdo parcerias entre empresas que combinam recursos, competéncias essenciais e
capacidades a fim de projetar, manufaturar e distribuir bens e servicos.

Ainda, Barney e Hesterly (2011), definem que uma alianca estratégica, existe sempre
que duas ou mais empresas independentes cooperam no desenvolvimento, producao ou venda
de produtos ou servicos. Afirmam ainda, que a maneira de criacdo de valor dessa forma de
estratégia, se da através da exploracdo das oportunidades e neutralizagdo de ameacas.

As mais importantes oportunidades possiveis de serem exploradas nas aliancas

estratégicas e também maneiras pelas quais as aliancas estratégicas criam valor, de acordo
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com Barney e Hesterly (2011) sdo explorar economias de escala, aprender com o0s
concorrentes, gerenciar riscos e compartilhar custos, criar um ambiente competitivo e
favoravel a um desempenho superior, facilitar o desenvolvimento de padrGes tecnoldgicos,
facilitar o conluio técito, facilitar a entrada ou saida, entrada de baixo custo em novos setores
e novos segmentos do setor, saida de baixo custo em novos setores e novos segmentos do
setor, gerenciar a incerteza e entrada de baixo custo em novos mercados.

Eiriz (1999) considera a respeito dos tipos de Aliancas Estratégicas do Dominio
Comercial, a do tipo franchising, a qual ocorre quando uma empresa (franqueador) confere a
outra (franqueado) o direito de utilizar uma marca, produto ou técnica de sua propriedade num

determinado contrato condicionado através de um contrato.

2.3 O Franchinsing

O anseio de abrir o proprio negocio, ser o proprio chefe e sem correr 0s riscos do
aprendizado pode ser alcancado atraves da adesdo a um sistema de franquia de produtos ou
Servigos.

A expressdo franchising, usada pelos americanos, tem origem na lingua francesa. Em
francés arcaico, a palavra “Franc” outorga de um privilégio (DAHAB, 1996). Na Idade
Média, os habitantes de uma cidade franche ou franchise tinham o privilégio e autorizacdo
para livre circulacdo de pessoas e bens. Essa atividade se extinguiu no fim da Idade Media,
porém com a caréncia de criacdo de um novo sistema de distribuicdo, depois da Segunda
Guerra Mundial, em 1950, essa expressao ressurgiu quando milhares de ex-soldados
realizaram o sonho de abrir seus proprios negécios, quando retornaram para os Estados
Unidos (DIUNA, 2000).

Em conformidade com Franklin et al. (2005), a franquia emergiu como uma maneira
de desenvolvimento comercial e de distribuicdo, baseada na integracdo parcial, em uma
instituicdo econdmica padronizada, de empresarios independentes que contrairam privilégios
da exploracdo local de seu sistema de comercializacdo de uma empresa pioneira, mediante
devido pagamento.

Além disso, o franchising € uma alternativa de diversificacdo, considerada uma
alianca estratégica, com base em um contrato. Formalmente, uma franquia “¢ um acordo
contratual entre duas companhias legalmente independentes em que o franqueador concede ao
franqueado o direito de vender o produto do franqueador ou fazer negdcios utilizando sua
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marca registrada em determinado local durante um intervalo de tempo especificado.”
(HITT; IRELAND; HOSKISSON, 2001, pg.380).

Para definir franchising, se faz necessario padronizar os termos utilizados para
entendé-los adequadamente, com o propoésito da melhor compreensao de um todo:
Franchising ou franquia: é o ato de franquear de acordo com Leite (1991). E um sistema de
distribuicdo em que um fornecedor concede a outra parte interessada o direito de
comercializar seus produtos, durante um periodo de tempo e numa regido especifica, em
conformidade a condicbes e termos pré-estabelecidos. (PLA, 2001). Além disso, Schwartz
(2008) enfatiza que:

Franquia empresarial é o sistema pelo qual um franqueador cede ao franqueado o
direito de uso de marca ou patente, associado ao direito de distribuicdo exclusiva ou
semiexclusiva de produtos ou servicos e, eventualmente, também ao direito de uso
de tecnologia de implantacdo e administracdo de negdcio ou sistema operacional
desenvolvidos ou detidos pelo franqueador mediante remuneracéo direta ou indireta
sem que, no entanto, fique caracterizado vinculo empregaticio (SCHWARTZ, 2008,
p. 27).

Franqueador: “o conceito exato de franqueador indica aquele que outorga, ou que concede 0
direto de uso de sua marca a outrem.” (LEITE, 1991). O autor ainda refere que o franqueador
é aquele que detém a marca e o know-how e comercializacdo de produto, que cede por meio
de um contrato os diretos de uso, oferecendo assisténcia técnica-operacional e administrativa
na composicao e gerenciamento do negocio. Franqueador é a pessoa juridica que desenvolve e
outorga a franquia a terceiros (franqueados), conhecimentos e sistemas que desenvolveu,
permitindo o uso da marca (FRANKLIN et al. 2005) .

Franqueado: é a pessoa fisica ou juridica que obtém a franquia, cujo propdésito estd na
distribuicdo do objeto da franquia, aquele que recebe a licenca ou a concessédo do direito de
uso da marca (PLA, 2001). Em conformidade com Leite (1991), “o conceito de franqueado
indica aquele que recebe a outorga, ou melhor dizendo, aquele que recebe a licenca ou
concessao do direto de uso da marca.” Franqueado ¢ aquele que adquire a franquia, a
concessdo para implantar, operar e administrar 0 negdcio, comercializando os produtos e
servicos autorizados pelo franqueador (FRANKLIN et al. 2005).

Franquia: A franquia “denomina o sistema como um todo. Utilizamos a franquia para

designar a tipologia adotada como um sistema de distribui¢do avangado.” (LEITE, 1991).

Segundo Hitt, Ireland e Hoskisson (2008), o franqueador da assisténcia na instalaco,
divulgacéo e operacdo do negocio, ainda oferece, mediante contrato, o uso de seu know-how e
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principalmente, de sua marca estabelecida, capaz de atrair clientes. Ao franqueado, em
contrapartida, cabe observar sempre a unidade franqueada fazendo os investimentos iniciais
para instalacdo de sua unidade, até que esta atinja o ponto de equilibrio, no qual se igualam
receitas e despesas, se tornando autossustentavel.

Essa unido de interesses impulsiona o sistema de franchising no Brasil e no mundo,
expandindo empresas ja consolidadas (as franqueadoras), desenvolvendo o espirito
empreendedor em muitas novas pequenas empresas (as unidades franqueadas), e gerando 0s
empregos necessarios a economia. “O franchising contribuiu para o desenvolvimento de
muitas e pequenas empresas de sucesso” (LONGENECKER; MOORE; PETTY, 1997, pg.
124). As franquias sdo um dos principais meios de crescimentos de algumas empresas, pois
auxilia as empresas a crescerem mais rapidamente e a construirem suas marcas.

Percebe-se, entdo que o empresario ao formar uma rede de franquias, tem a
oportunidade der criar um ambiente adequado para comercializar seus produtos e servicos,
fazendo com estes cheguem ao consumidor mais rapidamente de maneira mais vantajosa,
tendo os custos de expansdo minimizados, assim aumentando a probabilidade de sucesso, com
relacdo a novos negocios totalmente independentes. Ainda sim, o sucesso da franquia, exige

empenho, perspicécia e investimento no negdcio. (PADILHA et al, 2010).

2.4 Vantagens do Franchinsing

E evidenciado a seguir algumas das vantagens do franchising, tanto para o

franqueador quanto para o franqueado, em funcdo das caracteristicas ja expostas do sistema.

2.4.1 Vantagens do Franchising ao franqueador

O franqueador € aquele que é o dono da marca, do produto de comércio. Através do
contrato de franchising, € possivel que o mesmo adentre em mercados nos quais dificilmente
entraria se dependesse de seus recursos proprios, dessa forma conta com o franqueado, para
usufruir de seu trabalho e conhecimento sobre a regido que ira atuar (MOREIRA; RAMOS,
2004).

Em meio as muitas vantagens que estdo exponencialmente associadas ao sistema de
franquias, alguns autores enfatizam as principais vantagens em relacdo ao franqueador. Sdo
elas:

Rapidez na expansdo: o franqueador, por meio de canais de distribuicdo podem atingir 0s
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mais diversos pontos de vendas, com o minimo de custos pelo fato que cada unidade
franqueada arca com as despesas gerais (FILHO, 1997). Ainda, conforme Dahab (1996, p.10)
o sistema de franchising é uma maneira especifica de gestdo empresarial que tem sido
empregada como um mecanismo eficiente de expansdo de pequenas e médias empresas.

Notoriedade da marca: cada ponto de venda funciona como uma combinagdo entre
"outdoor" e "showroom", assim a marca fica mais fortalecida, e os franqueados trabalham em
sua localidade para tornad-la mais forte e competitiva. Com a expansdo da rede, e com a
abertura de novos mercados, a marca passa a atingir maior nimero de pessoas, tornando-se
notdria e popular, tornando facil o consumo e a procura por novos franchises (PINTO, 2004).
Aumento de rentabilidade: o franqueador beneficia-se dos recursos financeiros do seu
franqueado, para expandir a sua rede de distribuicdo, que irdo custear a instalacdo das

unidades por sua conta, atraves dos investimentos em ativo fixo (LEITE, 1991).

Reducéo de custos: A tendéncia é que os diversos custos relativos a operagdo do sistema de
franchise passem a ser reduzidos de acordo com o aumento dos participantes, pelos quais 0
rateio dos gastos entre € realizado. O franqueado passa a automaticamente, buscar formas
novas de economia, a partir do momento que se torna proprietario do seu ponto de fabricacéo
ou vendas, auxiliando nos programas de reducdo de custos da rede (FILHO, 1997).

Maior cobertura geografica: a ampliacdo da rede de franqueado proporciona aumento da
cobertura geogréfica acrescentando novos territorios, dessa forma, possibilitando a ocupagéo
de espacos em mercados novos. Diante disso, seria irrealizavel a administracdo e operacao
direta de unidades distribuidas por um pais com extensdo como a do Brasil (LEITE, 1991).
Auséncia de relagdo empregaticia: apesar a assisténcia, a orientacdo e o know-how do
franqueador, a administracdo das unidades franqueadas, ficara a incumbéncia dos mesmos. O
franqueador ndo assumira despesas trabalhistas, impostos, folha de pagamentos, encargos
entre outros, pois existe independéncia juridica e financeira entre o franqueador e sua rede de
franqueados, dessa forma as responsabilidades de administracdo do negdcio passam 0 ser
exclusivamente dos franqueados em suas respectivas unidades. (FILHO, 1997).

Motivacdo maior dos franqueados: é notoria a grande motivacdo do individuo, da qual o
éxito do negdcio decorre do seu proprio trabalho e competéncia. O anseio por aumento de
seus lucros e orgulho do franqueado por ser dono do préprio negdcio contribui para que ele se
sinta mais motivado a se empenhar e trabalhar com maior eficiéncia. (LEITE, 1991).

Maior participacdo no mercado: o crescimento da rede de franqueados ampliara o volume

de vendas do produto, bem como a participacdo no mercado. Isso também possibilitara, se
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desfazer de estoques circunstanciais ou até mesmo utilizar a  capacidade ociosa  em
determinados periodos ou quando ha sazonalidade dos produtos. (FILHO, 1997).

O empresario, ao constituir uma franquia bem estruturada, tem a chance de gerar um
ambiente adequado e favordvel para comercializar seus produtos e servigos, com maior
rapidez e vantagem para si, aumentando a notoriedade da marca, além de receber um valor

mensal pelo uso da mesma. Sendo possivel destacar-se diante dos com correntes.

2.4.2 Vantagens do franchising ao franqueado

O franqueado é quem adquire a franquia e desenvolve o negocio em alguma
localidade. Este obtém conhecimentos necessarios para instalacdo, operacdo e gestdo do
negocio o qual na pratica possui modelo testado e aprovado, em um sistema de franchising
estruturado adequadamente (MOREIRA; RAMOS, 2004).

Sdo consideradas com principais vantagens ao franqueado, segundo a doutrina:
Prestigio da rede franqueadora: o franqueado terd a ampla vantagem de adentrar num
negocio do qual a reputacdo ja foi atestada com éxito, pelo proprio franqueador (FILHO,
1997).

Pesquisa e desenvolvimento: o franqueado ndo arcarda com despesas na pesquisa e
desenvolvimento de novos produtos, pois estas caberdo ao franqueador, que farad testes em
suas unidades antes de introduzi-los na rede, buscando nichos de mercado e entender o que 0s
clientes desejam (LEITE, 1991).

Sistema ja testado: o franqueado terd vantagem de comegar no negocio, desfrutando das
facilidades de um processo ja determinado. Sendo este, ja elaborado pelo franqueador, com
produtos/servicos experimentados, com qualidade e aceitacdo ja comprovada (FILHO, 1997).

Plano de negdcio: de acordo com Simdes (2017) contar com a experiéncia do franqueador,
no que diz respeito ao plano de negdcio ja pré-estabelecido, pode facilitar muito na abertura
de um novo negodcio. “Muitas vezes o empreendedor ndo tem tempo nem habilidade para
definir todos os fatores que podem interferir no negdcio antes de se abri-lo” (SIMOES, 2017).
Maior chance de sucesso: o franqueado terd maior chance de sucesso em seu negocio
utilizando-se do sistema franchising, cujo franqueador ja possui uma rede propria de
distribuicéo e consagrada no mercado (LEITE, 1991).

Maior lucratividade: o franqueado terda maior indice de lucratividade do que um comerciante

independente conseguira obter melhor balanceamento dos investimentos inerentes a
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implantacdo da sua unidade, permitindo financiar parte dessas despesas, com as entradas de
suas vendas, equilibrando seu capital de giro (LEITE, 1991).

Economia de escala: todos os custos de propaganda serdo divididos entre os integrantes da
rede franqueada, o fundo de publicidade arrecadado entre estes, a fim de financiar as despesas
de propaganda e publicidade, serd investido dentro de um plano de marketing em beneficio de
toda a rede (PINTO, 2004).

Independéncia do seu negocio: o franqueado é independente juridica e financeiramente
quanto ao franqueador, sendo pessoas juridicas diferentes. Este possui razdo social propria,
devendo apenas usar o nome fantasia da franquia, qual seja marca e logotipo. Ainda sim,
todas as operacOes financeiras serdo obrigacdo individual de cada unidade franqueada
(LEITE, 1991).

Assisténcia permanente: devido ao suporte prestado pelo franqueador ao franqueado, os
riscos de insucesso deste sdo minimizados, isso por que o franqueado vai dispor de toda
assisténcia necessaria para iniciar o novo negocio, nao precisando assim o franqueado possuir
quaisquer experiéncias anteriores. (PINTO, 2004).

As chances de sucesso de uma franquia podem ser maiores do que a de um negocio
independente, por consequéncia da transferéncia de conhecimento do franqueador para o
franqueado, as quais serdo fundamentais para o desenvolvimento adequado do negdcio. Mas
cada franqueado devera ser responsavel pela boa gestdo do negdcio para obter o sucesso

almejado.
2.5 Desvantagens do Franchising

Como qualquer outro tipo de negdcio, além das vantagens que o sistema de
franchising apresenta, também existem as suas desvantagens, tanto para o franqueador como
para o franqueado, as quais serdo enfatizadas a seguir, de acordo com alguns autores.
2.5.1 Desvantagens do Franchising ao franqueador

Sao desvantagens do franqueador:

Risco de desisténcia: O franqueado tem como principal motivacdo para permanecer no

negocio o lucro e sua realizacdo profissional diante de seu proprio negocio. Este ainda podera
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cogitar a desisténcia conforme julgar-se lesado, no caso de queda da sua rentabilidade de sua
franquia, sendo esta ndo estimada nos calculos de retorno de investimento. O franqueado tem
como principal motivacdo para permanecer no negocio o lucro e sua realizagdo profissional
diante de seu préprio negocio. (LEITE, 1991).

Problemas de inadequacéo: o franqueador deve prestar grande atencdo ao processo de
recrutamento e selecdo de seus franqueados, sendo o espirito empreendedor uma condigédo
imprescindivel para o sucesso do sistema. Pode acontecer de o franqueado se mostrar incapaz
para operar o franchising, aspecto que influenciard na produtividade e resultados financeiros
(FILHO, 1997).

Perda de padronizacdo: o franqueador necessita manter severo controle sobre os produtos
ofertados pela rede franqueada, afim de que sua marca e foco de mercado ndo sejam
distorcidos. A perda de padronizacdo, e consequentemente descaracterizacdo do sistema de
franchising, acontecerd apenas em redes que ndo preservarem um controle rigido sobre os
produtos oferecidos (LEITE, 1991).

Indisciplina do franqueado: um dos aspectos que sdo capazes de causar a indisciplina do
franqueado € o inconformismo com o cenario de dependéncia comercial, situacdo esta, de
livre escolha do franqueado (FILHO, 1997).

Perda parcial do controle: a proporcdo se aumenta a distancia entre as unidades franqueadas
e os controles ndo forem instituidos devidamente, ocorrerda uma perda parcial do controle
sobre os atos de seus franqueados (LEITE, 1991).

Perda da liberdade: o franqueador ¢ privado parcialmente quanto a realizacdo de alteracdes
significativas em caracteristicas basicas em seu negocio, assim como a liberdade de inserir na
rede, novas linhas de produtos sem consentimento prévio (LEITE, 1991).

Perda do sigilo: ha perda parcial do sigilo nos conhecimentos concedidos aos franqueados,
conforme o franqueador for transmitindo seu know-how ou know-why para os franqueados
(LEITE, 1991).

Maiores custos de formatacdo: conforme maior a quantidade de unidades franqueadas,
maior serd a necessidade de manutengdo dos sistemas de controle. LEITE (1991; p.49) diz
que “os custos de formatacao de um Sistema de Franquia moderno, sdo consideraveis na razao
direta da qualidade dos sistemas, métodos e procedimentos adotados”.

Rentabilidade baixa: o retorno sobre o investimento para o franqueador € bom na maioria
dos casos, em funcdo do menor risco financeiro, os recursos pagos pelos franqueados para

instalagdo, operagdo e manutengdo dos pontos de vendas. Embora exista uma lucratividade
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maior nas lojas gerenciadas pelo franqueador (FILHO, 1997). A rentabilidade baixa de uma

unidade, pode se verificar se comparando com outras da mesma rede. (FILHO, 1997).

2.5.2 Desvantagens do Franchising ao franqueado

O franqueado é responsavel pelo seu negdcio, possuindo independéncia juridica e
financeira. O que significa que fica encarregado pelos funcionarios, custos e despesas
inerentes ao desenvolvimento do negécio, tendo autonomia comercializa¢do dos produtos.

Portanto, sdo desvantagens do franqueado:

e Taxas de franquia: diversas taxas recaem sobre o franqueado, inviabilizando o negdcio,
caso ndo for compativel com os valores de mercado (LEITE, 1991). Segundo Filho et. al.
(2013, p.134) “quando o ponto de equilibrio ndo ¢ alcangado logo a partir dos primeiros
meses da operacao, ha franqueados que acham justo ficarem isentos de royalties e taxa de
publicidade”. Dessa maneira, o pagamento da taxa de royalties € capaz de se tornar um
empecilho na relagéo entre franqueador e franqueados.

e Autonomia parcial: a limitacdo da autonomia deve ser analisada pelo empreendedor
que pretende se associar a uma rede de franquia antes de aprovar o contrato a fim de
atingir o objetivo do seu negocio. Pois este serd intimamente ligado a toda rede de
franquia e ao franqueador, na qual para que todos obtenham sucesso, uma dependera do
outro (FILHO, 1997).

e Localizacdo forcada: é pressuposto, que o franqueado tenha realizado um estudo pleno
sobre a localizacdo das unidades franqueada para comercializagdo de seus produtos, sendo
assim, este é o responsavel final pela localiza¢do do novo ponto de venda (LEITE, 1991).

e Distribuicdo calculada: de acordo com o contrato de franchising, o franqueado é
possibilitado a comprar e vender produtos da linha do franqueador ou licenciado,

limitando assim a atividade empresarial (FILHO, 1997).

e Maiores controles: em relagcdo aos maiores controles:

Em um sistema de Franquia Formatada, os controles sobre as operaces do
franqueado sdo constantes e permanentes. Muitas vezes, a auditagem do sistema
detecta falhas no cumprimento das obrigagdes por parte do franqueado que poderéo
acarretar aborrecimentos mutuos. Além de controles financeiros e contabeis sobre as
suas vendas para efeitos de pagamento de royalties e fundo de publicidade, o
franqueado sofrera controles e revisGes periddicas sobre suas operagdes, em relacdo
e politicas, aos procedimentos e as normas convencionadas (LEITE, 1991, p.58 e
p.59).
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Desamparo na insolvabilidade: grande parte dos contratos de franchise possui a clausula
de rescisdo sem caso de concordata do franqueado (FILHO, 1997).

Risco de descumprimento do contrato: franqueador e franqueado tém de resolver casos
de insatisfacdo, caso expectativas contratuais ndo sejam atendidas pela administracéo
incompetente do franqueador, através de opg¢des que nao descaracterizem o sistema
(LEITE, 1991).

2.6 Aspectos juridicos

Segundo a Di Pietro (2012) no Brasil a Lei 8.955, de 15 de dezembro de 1994,

disciplina o franchising, limitando a conceitua-lo e estabelecer os requisitos a serem

considerados na Circular de Oferta de Franquia, sendo esta obrigatoriamente viabilizada ao

interessado em se tornar franqueador.

A autora ainda descreve as caracteristicas comumente apontadas para franquias, as

quais séo:

A)

B)

C)

D)

E)

F)

G)

A franquia é concedida por meio de contrato, como modalidade de concessdo entre
empresas;

Pelo contrato, o franqueador, outorga ao franqueado a licenca de uso de marca para que
este produza ou distribua determinados bens ou preste servicos especificos, conforme
métodos do franqueador, sendo este, normalmente acompanhado de prestacdo de
assisténcia técnica no contrato.

E fundamental a transferéncia de know-how para o franqueado, através habitualmente de
manuais e estagio de treinamento e formacao.

Em regra, o franqueado remunera o franqueador, ndo sé pelos produtos que ele vira a
adquirir para revenda, mas também pelo direito de uso da marca, pelo fornecimento de
tecnologia e assisténcia técnica.

O franqueado fica sujeito a controle por parte do franqueador, no que diz respeito a
correta aplicacao de seus métodos.

O franqueado, embora tenha personalidade juridica prépria, assume, no campo
mercadoldgico, o nome do franqueador.

O sistema de franquia, corresponde a um movimento inverso ao da integracdo de
empresas, porque o franqueado mantém sua personalidade juridica propria e assume

responsabilidade comercial pelo negdcio.
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H) A franquia pode ter por objeto a distribuicdo de produtos ou de servicos ou a producéo de
bens.

As caracteristicas basicas da relacdo entre o franqueador e o franqueado sdo acionadas
ao contrato de franquia, que, por sua vez, € um documento bastante complexo. Com base na
importancia referente a base legal para o negocio franqueado, nenhum contrato de franquia
deve ser assinado pelo franqueado sem aconselhamento juridico. “De fato, muitos
franqueadores reputados insistem para que o franqueado tenha aconselhamento juridico antes
de assinar o contrato. Um advogado seria Gtil na previsdo de problemas e para apontar
aspectos do contrato de franquia aos quais se poderia fazer objecdo” (LONGENECKER;
MOORE; PETTY, 1997, p. 122).

“Ao contrario de muitos acordos comerciais, a franquia é regida com rigor por
contratos elaborados e formais” (COUGHLAN et al., 2012, p. 410).

Existem clausulas essenciais para caracterizacdo do contrato de franquia, as quais sdo em
relacdo ao prazo do contrato, localizacdo e territorio de atuacdo, taxas de franquia, direto de

venda da franquia e extingdo ou cancelamento do contrato.

O prazo do contrato é determinado comumente variando de 1 a 5 anos, contudo as
partes podem prorrogar 0 prazo e em certos casos 0 contrato pode ser rescindido
antes de findo prazo. A clausula sobre o territério é essencial para que se saiba onde
o fraqueado pode atuar em regra também se discute a localizacédo, que é o lugar onde
o franqueado se estabelece, mas sdo feitos estudos encarando o ponto comercial sob
todos os seus aspectos como: facilidade de estacionamento, vizinhanca, proximidade
de bancos, transportes, facilidades de acesso, até mesmo as horas em que ha maior
influéncia de pessoas (MARTINS, 1999, p. 493).

Em relacdo as taxas de franquia, estas sdo pertinentes devido a utilizacao e proveito da marca
do franqueador, inclusive seu logotipo e propaganda. Desse modo, no tocante ao direito de
venda do negécio ao franqueado, este € autbnomo e independente do franqueador, portanto
pode vender seu negocio livremente, no entanto, se o franqueador ndo estiver de acordo, o
comprador ndo poderd utilizar de sua marca. Por fim, as clausulas relativas ao cancelamento
ou a extincdo do contrato ttm de esclarecer os motivos que podem causar esta extingdo
(MARTINS, 1999).

Um dos aspectos mais importantes do contrato é a clausula relacionada ao término e

transferéncia da franquia. Nessa direcdo, alertam Longenecker, Moore e Petty:

Evidentemente, é razoavel que o franqueador tenha protecdo legal, caso o
franqueado ndo alcance um nivel satisfatorio de operagdes ou ndo mantenha padrées
satisfatorios de qualidade. Entretanto o franqueado em perspectiva deve evitar
clausulas de contrato que contenham politicas de cancelamento estritas demais. Do
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mesmo modo, os direitos do franqueado de vender o negdcio a terceiros devem ser
claramente estipulados. Qualquer franqueador que possa restringir a venda do
negdécio pode estipular a propriedade do negdcio a um prego nédo razoavel. O direito
do franqueado de renovar o contrato depois que o negécio foi montado, obtendo um
nivel operacional de sucesso, também deve ser estabelecido claramente no contrato
(LONGENECKER, MOORE E PETTY, 1997, p.122,123).

O contrato de franquia termina, pelo vencimento do prazo convencionando entre as
partes, ou a qualquer momento, pelo desejo reciproco dos contratantes, como ocorre
geralmente. Quando uma das partes ndo cumprir com as obrigacdes previamente assumidas
no contrato, pode ocorrer a extingdo no durante sua vigéncia (MARTINS, 1999).

O sistema de franchising contém particularidades, assim como qualquer
empreendimento. O contrato é tém base na outorga do uso da marca, utilizagdo de um modelo
de negdcio ou know-how produzido pelo franqueador. Ainda, ha cuidado em relacdo ao preco
de comercializacdo dos produtos ou dos servicos que serdo prestados, que deverdo ser
padronizados quanto ao publico consumidor, o franqueado dessa forma nao podendo altera-lo

para beneficio préprio.
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3 METODOLOGIA

Na compreensdo de Ludke e André (1986), para desenvolver uma pesquisa é preciso
promover um confronto entre dados, as evidéncias, as informagdes coletadas sobre
determinado assunto e o conhecimento tedrico. A pesquisa € composta de um procedimento
racional e sistematico, do qual objetivo é disponibilizar respostas aos problemas sugeridos

pelo desenvolvimento cuidadoso de métodos e técnicas (DIEHL; TATIM, 2004).

3.1 Delineamento da pesquisa

O objetivo do estudo foi identificar as vantagens e desvantagens da estratégia

cooperativa de franchising das lojas da franquia Don Juan Moda Homem, conforme
percepcao do franqueador e do franqueado.
Para que fosse possivel alcancar o objetivo, foi realizada uma pesquisa de carater
exploratério. De acordo com Gil (1999), a pesquisa € a que possui menor rigidez na
elaboracdo e é desenvolvida com o proposito de proporcionar visdo geral, de tipo
aproximativo, acerca de determinado fato. Além disso, para Diehl e Tatim (2004) a finalidade
da pesquisa exploratoria é desenvolver, esclarecer e modificar conceitos e ideias, uma vez que
envolve o levantamento bibliografico e documental, com pessoas que dispde experiéncia
pratica sobre o problema pesquisado e a analise de exemplos que incitem o entendimento.

Quanto ao problema de pesquisa, utilizou-se como abordagem a pesquisa qualitativa e,
acerca do assunto disciplinam Diehl e Tatim (2004) que estudos qualitativos podem descrever
a complexidade de determinado problema e na interacdo de certas variaveis, compreender e
classificar os processos dinamicos vividos por grupos sociais, contribuir no processo de
mudanca de tal grupo e possibilitar, em maior nivel de profundidade, o entendimento das
particularidades do comportamento dos individuos.

Conforme Diehl e Tatim (2004), o estudo de caso caracteriza-se pelo estudo profundo
e exaustivo de um ou de poucos objetos, de maneira que permita seu amplo e detalhado
conhecimento, tarefa praticamente impossivel mediante o0s outros delineamentos
considerados, apresenta também uma série de vantagens, o que faz com que se torne o
delineamento mais adequado em varias situa¢fes. Tem como principais vantagens: o estimulo
a novas descobertas, a énfase na totalidade e a simplicidade dos procedimentos.

Segundo o procedimento técnico foi realizado um estudo de caso, com escolha intencional.

Através da aplicacdo de um roteiro preestabelecido, foram realizadas entrevistas estruturadas



27

e questionarios com questbes abertas aos dirigentes da empresa franqueadora e com 0s

franqueados da loja Don Juan Moda Homem.

3.2 Populacéo e amostra

Populacdo € um conjunto de elementos passiveis de serem mensurados com respeito as
variaveis que se pretende levantar. Amostra € uma por¢do ou parcela da populacéo
conveniente selecionada. Para a amostra ndo probabilistica ndo sdo utilizadas as formas
aleatorias de selecdo, podendo a mesma ser feita de forma intencional, quando o pesquisador
se dirige a determinados elementos considerados tipicos da populacdo que se deseja estudar.
Apresenta maior limitacdo no que diz respeito a generalizacdo dos resultados (DIEHL;
TATIM, 2004).

Dessa forma, foi pesquisada a populagdo total alvo, composta pelo dirigente da
empresa franqueadora e os franqueados, sendo oito no total, das lojas especializadas no
segmento masculino, Don Juan Moda Homem, com o intuito de analisar as vantagens e
desvantagens do franchising, tanto pela percepcéo do franqueador quanto do franqueado.

Os critérios analisados para escolher essa empresa foram: a relevancia do negécio e
localizacdo das lojas e matriz, sendo que a primeira loja foi a de Passo Fundo, e ap6s foi
expandindo para outras cidades até o estado de Santa Catarina, contando atualmente com 18
lojas.

As informacgdes obtidas nas entrevistas sdo privativas dos sujeitos da pesquisa.
Portanto os nomes dos respondentes estdo preservados, a cada um deles atribuiu-se uma letra
para que fosse possivel diferencia-los no momento da analise, quais sejam: A, B, C, D, E, F,
GeH.

3.3 Coleta de dados

Para a obtencdo dos objetivos determinado neste estudo, a realizacdo da pesquisa
compreendeu a coleta de dados primérios e secundarios. A respeito dos dados primarios, o
estudo foi desenvolvido no segundo semestre do ano de 2017.

A coleta deu-se através de entrevistas e aplicacdo de questionario aberto, sendo um
com o dirigente da empresa franqueadora e outro com 0s oito franqueados da Don Jan Moda
Homem. A entrevista e 0 questionario aberto foram pré-estruturados, realizados a partir de um

formulario pré-elaborado. Sendo realizado com pessoas selecionadas de acordo com um
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plano, seguindo roteiros previamente estabelecidos, onde as perguntas feitas foram
predeterminadas.

Para a coleta de dados sobre o assunto, foi utilizado o método de entrevistas, forma de
coleta de dados primarios, pois € uma das técnicas de coleta de dados mais utilizadas no
ambito das ciéncias sociais, por sua flexibilidade é adotada como técnica fundamentacéo de
investigacdo nos mais diversos campos. E também para alguns franqueados, foi utilizado o
questionario aberto, o qual permite que o individuo responda livremente, usando linguagem
prépria e assim possa expor opinides (DIEHL; TATIM, 2004).

A entrevista foi previamente estruturada, realizada a partir de um formulario
elaborado. Sendo realizado com pessoas selecionadas de acordo com um plano, seguindo
roteiros previamente estabelecidos, onde as perguntas feitas foram pré-determinadas. Foi
preparado um roteiro de entrevista para os franqueados, composto por dezoito perguntas
abertas. O roteiro para o franqueador conteve dezenove perguntas, organizadas através de
categorias de analise determinadas a priori que se desdobraram entre vantagens e
desvantagens do franchising, tanto para o franqueador quanto para o franqueado, 0s quais

emergiram a partir da revisdo da literatura, quais sejam:

a) As vantagens na percepcdo do franqueador (FILHO, 1997; DAHAB, 1996; PINTO, 2004,
LEITE, 1991; SIMOES, 2017):

e Rapidez na expansao

e Notoriedade da marca

e Aumento de rentabilidade

e Reducéo de custos

e Maior cobertura geografica

e Auséncia de relacdo empregaticia:

¢ Motivacao maior dos franqueados

e Maior participacdo no mercado
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b) As desvantagens do franchising na concepc¢édo do franqueador sdo (FILHO, 1997; LEITE,
1991; SIMOES, 2017; PINTO, 2004):

¢ Risco de desisténcia

e Problemas de inadequacéo

e Perda de padronizagao

e Indisciplina do franqueado

e Perda parcial do controle

e Perdada liberdade

e Perda do sigilo

e Maiores custos de formatacgdo

e Rentabilidade baixa

¢) Ja na concepcéo do franqueado as vantagens sdo (FILHO, 1997; LEITE, 1991; SIMOES,
2017; PINTO, 2004):

e Prestigio da rede franqueadora

e Pesquisa e desenvolvimento

e Sistema ja testado

e Plano de negocio

e Maior chance de sucesso

e Maior lucratividade

e Economia de escala

e Independéncia do seu negdcio

d) Para o franqueado as desvantagens séo (FILHO et al, 2013;. LEITE, 1991; FILHO, 1997):
e Taxas de franquia

e Autonomia parcial

e Localizacdo forcada

e Distribuicéo calculada

e Maiores controles

e Desamparo na insolvabilidade

e Risco de descumprimento do contrato
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3.4 Analise de dados

A técnica utilizada para analisar os dados coletados foi a anélise de contetdo. Para
Bardin (1997, pg. 42), a analise de contetido compreende “um conjunto de técnicas de analise
das comunicacdes, visando obter, por procedimentos, sistematicos e objetivos de descri¢do de
conteddo das mensagens, indicadores (quantitativos ou ndo) que permitem a inferéncia de
conhecimentos relativos as condi¢es de produgdo/recepgdo (variaveis inferidas) dessas
mensagens”.

Ap0s a obtencdo dos dados, realizou-se a organizacdo do material, prosseguindo a uma
relacdo e agrupamento de dados similares em funcdo das caracteristicas em comum
identificadas, fazendo referéncia aos objetivos propostos no estudo. Tomando-se 0s objetivos
especificos como referenciais, foi desenvolvida a etapa, chamada por Bardin (1997), de
“exploragdo do material”, onde se estabelecem relagdes entre as respostas encontradas e a

estrutura de analise formulada.
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4 ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Esta secdo tem como objetivo apresentar a empresa e 0s resultados das analises dos
dados coletados nas entrevistas e questionarios, aplicados aos franqueados e franqueador da

empresa Don Juan Moda Homem onde serdo reveladas as vantagens e as desvantagens.

4.1 Caracterizacdo da empresa

A partir de uma selecdo intencional, foi analisada as lojas da franquia Don Juan Moda

Homem.

4.1.1 Historico da empresa

A Don Juan Moda Homem foi fundada no dia 31 de Julho de 1996, na cidade de Passo
Fundo/RS, com o propdsito de ser uma loja multimarcas, especializada no segmento de moda
masculina. O objetivo inicial era trazer ao publico masculino produtos de qualidade, marcas
renomadas e Ultimas tendéncias, aliados a um atendimento personalizado. Atualmente, a Don
Juan Moda Homem se desenvolveu e transformou-se em uma franquia multimarcas de moda
masculina.

A franquia conta com aproximadamente 18 lojas, distribuidas nos estados do RS e SC,
gue permanecem com 0 objetivo inicial de trazer o que ha de melhor em produtos de moda
masculina, aliados a exceléncia na prestacdo de servigos, preco justo e ainda a satisfacdo de
seus clientes e colaboradores.

O nome da franquia foi inspirado no lendario sedutor Don Juan De Marco, que possuia
caracteristicas relacionadas a homens de sucesso como: o poder, sendo o fruto de suas
conquistas, postura segura e audaciosa para alcangar seus objetivos. O slogan, “O segredo da
conquista” tem relagdo direta com homens de sucesso, seja em sua vida pessoal ou ainda na
sua vida profissional.

Por isso, a Don Juan busca ajudar o publico masculino por meio do vestuario a
sentirem-se mais seguros para alcancar seus objetivos pessoais e profissionais. Sempre

orientando os clientes de acordo com a moda e estilo de cada um.
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A Don Juan Moda Homem possui o que ha de melhor para atender aos homens, do
lazer a ocasides formais e sofisticadas, do estilo classico ao moderno oferecendo qualidade e

preco justo.

4.1.2 Diferenciais da empresa

Séo diferenciais da empresa, de acordo com o franqueador:

e Qualidade dos produtos e servicos;

e Mix diversificado de produtos;

e Marcas conceituadas; atendimento profissional e focado no cliente;

e Precos justos;

e Busca ajudar o publico masculino por meio de consultoria e orientacdo sobre os melhores
produtos para cada cliente, ndo apenas a venda;

e Foco no desenvolvimento constante da empresa e colaboradores.

4.1.3 Missao, Visao e Valores

A misséo da Don Juan Moda Homem € “Oferecer ao ptblico masculino produtos de
qualidade e preco justo, exceléncia na prestacdo de seus servigos aliando consultoria e,
principalmente atendimento especializado e personalizado”.

A visdo definida ¢ “Ser a melhor franquia multimarcas de moda masculina do Sul do
pais, referéncia de bom atendimento ¢ produtos de alta qualidade”.

Os valores da empresa sdao “Etica, comprometimento, qualidade, unido, foco no cliente

e no desenvolvimento dos colaboradores. Buscar a evolugdo sempre!”.

4.1.4 Abrangéncia Geogréfica

As lojas da franquia sdo situadas no interior do Rio Grande do Sul e Santa Catarina.
As cidades abrangidas sdo: Bagé, Bento Gongalves, Carazinho, Cruz Alta, Erechim, Frederico
Westphalen, ljui, Lajeado, Marau, Passo Fundo, Santa Cruz do Sul, Santana do Livramento,

Sarandi, Sdo Miguel do Oeste e Chapeco.
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4.1.5 Mix de produtos

Os produtos oferecidos pelas lojas franqueadas sdo direcionados ao segmento de moda
masculina. O mix é composto por produtos de linha intima, linha sportwear para o dia-a-dia,
social para o dia-a-dia e ocasifes especiais, sapatos e outros acessorios. A franquia trabalha
com marcas renomadas como Dudalina, Individual, Base, Democrata, Aramis, Zanatta, Apa,
Fideli, Lacoste, VR e Tommy.

Pelo fato da Don Juan ser uma franquia multimarcas, as marcas podem variar de
cidade para cidade, de acordo com a disponibilidade e exclusividade que algumas marcas

priorizam.

4.1.6 Clientes

O cliente da franquia é caracterizado como exigente, que busca satisfazer seu gosto
mais apurado, original, moderno, que muitas vezes ndo se importa com o valor da mercadoria.
Vez por outra, ndo possui tempo para procurar e acredita que ira encontrar o que deseja na
loja. Prioriza um atendimento diferenciado, onde se sente bem comprando. Confia no
profissionalismo dos vendedores, busca qualidade e variedade de produtos, adora vestir-se
bem e busca um diferencial de classe, porque sabe que esse é o segredo da conquista. Busca
muitas vezes o status, mas acima de tudo uma experiéncia agradavel de compra.

Quanto a classificacdo, os clientes sdo pessoas do sexo masculino, de faixa etaria entre

18 a 50 anos. As classes sociais sdo A, B e C.

4.2 Resultados da pesquisa

Aqui serdo apresentados os resultados e analise dos dados coletados.

4.2.1 Resultados da entrevista com o franqueador

Nesta secdo serdo demonstrados os resultados obtidos através da pesquisa realizada

com os dirigentes da empresa franqueadora, seguindo sistematicamente as categorias de

andlise predeterminadas.



34

a) Vantagens ao franqueado:

Rapidez na expansdo: em consideracdo a este topico, Leite (1991), enfatiza que o
franqueado consegue implantar unidades pontos de venda em um territorio geografico maior e
com o minimo de custos, pois serdo arcados pela empresa franqueada. Assim, o franqueador
tem a possibilidade de ampliar sua rede em um ritmo mais veloz do que seria possivel
alcangar com seus proprios recursos financeiros e humanos. Assim, o sistema une propdsito
do empreendedor que deseja ampliar seu negdcio com o desejo dos empreendedores que
querem alcancar o sonho do negdcio proprio com riscos minimizados.

Dessa forma, quanto a expanséao o franqueador destaca que “iniciamos a empresa sem visar a
rapidez na expansdo do negocio, mas as oportunidades apareceram” e ainda dizem que
“para expandir, precisamos encontrar um perfil de empreendedor que se adeque a identidade
da Don Juan, para que o negocio prospere e o franqueado ndo tenha surpresas no caminho”.
(FRANQUEADOR). Assim em respaldo a esta afirmacéo, Filho (1997) diz que o franqueador
deve prestar grande atencdo ao processo de recrutamento e selecdo de seus franqueados,

sendo o espirito empreendedor uma condigdo imprescindivel para o sucesso do sistema.

Notoriedade da marca: a cerca da notoriedade da marca, Pinto (2004) ressalta que cada
ponto de venda funciona como uma combinacdo entre "outdoor” e "showroom", assim a
marca fica mais fortalecida, atinge maior nimero de pessoas, tornando-se notoria e popular,
dessa forma, facilitando o consumo e a procura por novos franchises.

Posto isto, este é um topico de muita relevancia dentre as vantagens dessa estratégia,
pois devido a visibilidade maior da marca e crescimento alcancado com a abertura de
unidades franqueadas, a marca € fortalecida e tem maior penetracdao de mercado.

A percepcdo do franqueado em estudo com relacdo a este topico é de que a Don Juan é
uma empresa conceituada no mercado, isso se deve pelo fato de que eles conseguiram
“manter a qualidade de nossos produtos, marcas renomadas, em funcéo do relacionamento
que, especialmente o fundador da empresa, teve e tem, com inumeras empresas do segmento”
(FRAQUEADOR). Além disso, também afirma que procuram oferecer servico de qualidade,
preco justo, consultoria especializada ao cliente, bem como constante inovacgdo, e com isso

comecaram a ser procurados por empreendedores em busca de uma unidade franqueada.
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Aumento de rentabilidade: o franqueador aumenta a sua rede de distribuicéo, utilizando-se
do capital dos franqueados, que irdo custear a instalagdo das unidades por sua conta (LEITE,
1991).

Une-se a isso o fato de que com o objetivo de aumentar a sua rentabilidade, o
franqueado também o auxilia no controle das despesas. O franqueado declara que para obter
uma boa rentabilidade, é necessario cautela em algumas decisdes, como por exemplo, o local
onde sera instalada a unidade franqueada, considerando o valor do aluguel, para que o custo
n&o seja muito alto e a assertividade no estoque.

Em relacdo a essas afirmacdes, Maricato (2006) declara que a administracdo de
compras e estoques € essencial pra certificar a qualidade, padronizacdo e seguranca quanto
aos produtos.

O franqueador ainda narra que “nosso negocio é rentavel desde que trabalhado com
seriedade”. Destaca ainda que no momento esta mais dificil que o normal, aumentar a

rentabilidade, porém permanecem obtendo crescimento nas suas unidades ano a ano.

Reducao de custos: os custos tendem a ser reduzidos conforme o aumento de participantes
do sistema de franchising, pois sdo rateados entre todos. Além disso, o franqueado, no
momento que passa a ser dono do préprio negocio busca novas maneiras de economia,
auxiliando nos programas de reducdo de custos da rede (FILHO, 1997).

Para o franqueador este ndo é o objetivo principal da franquia. Eles preferem manter a
busca pelas novidades para os clientes. Ainda sim, reiteram que é necessario tomar alguns
cuidados em relagdo a investimentos, porém “mantemos nossas estratégias de marketing e
grande variedade de produtos para que nossos clientes ndo se decepcionem”
(FRANQUEADOR). Em respaldo a esta analise, Maricato (2006) destaca que o cliente vem
em primeiro lugar, apds é considerado o custo, conveniéncia e comunicacdo, com a

preocupacao de transmitir precisamente aos clientes a qualidade dos produtos.

Maior cobertura geogréafica: A ocupacdo de novos mercados se da através da expansdo da
rede de franqueados, assim proporcionando aumento da cobertura geografica (LEITE, 1991).
O sistema de franquias oportuniza ao franqueador uma abrangéncia territorial mais
rapida, em comparacdo ao que seria capaz por meio de uma rede propria. A conquista de
novos mercados faz parte da estratégia da maioria das empresas mundiais.
Assim o franqueador, a respeito da sua cobertura geogréafica, relata que “Buscamos

cidades com pelo menos 30.000 habitantes, que a cidade tenha um bom poder aquisitivo e
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que possamos entrar com algum diferencial como marca exclusiva etc. Cidades que sejam

polo para pequenas cidades normalmente séo melhores opgoes ™.

Auséncia de relacdo empregaticia: Ha independéncia juridica e financeira entre o
franqueador e sua rede de franqueados, dessa forma as responsabilidades de administracdo do
negocio passa a ser exclusivamente dos franqueados em suas respectivas unidades. (FILHO,
1997).

De acordo com o franqueador, a vantagem do sistema de franquias se da pelo fato de
que como é muito dificil a questdo dos recursos humanos, a responsabilidade direta do
franqueado com o negdcio que esta administrando é se torna um beneficio.

Maricato (2006) evidencia que um franqueador espera que o franqueado almeje ter seu
proprio negdcio e que prefira ndo correr riscos, transformando-se em franqueado mais estavel

e seguro, tendo confiabilidade na marca.

Motivacdo maior dos franqueados: o anseio por aumento de seus lucros e orgulho do
franqueado por ser dono do proprio negdcio contribui para que ele se sinta mais motivado a se
empenhar e trabalhar com maior eficiéncia. (LEITE, 1991). O franqueador esta totalmente em
concordancia com o autor, pois afirma que “o franqueado tem um empenho muito maior no
negocio quando ele é o dono”, dessa forma os deixa mais motivados a alcangar resultados do
que um gerente contrato. Porém € necessario que os mesmos estejam focados, organizados e
sejam ativos na empresa para que alcancem os resultados almejados.

Destacam ainda que um dos requisitos para escolha do franqueado, é que “este seja
atuante no negocio, que goste de liderar equipes e participar das vendas para agregar valor,
assim tera consciéncia do esforco que é necessario para o negocio obter sucesso, sendo dessa
maneira o estimulo muito maior” (FRANQUEADOR). Em contrapartida, o franqueador
observa que “hd franqueados que ndo tem a loja como sua principal atividade ou quando ha
restricdo para inovacOes, é necessario que estejam mais proximos para manter a motivacao

destes”.

Maior participacdo no mercado: o crescimento da rede de franqueados ampliara o volume
de vendas do produto, bem como a participacdo no mercado. Isso também possibilitara, se
desfazer de eventuais estoques (FILHO, 1997).

Essa é uma vantagem incontestavel ao franqueador. Quanto mais a rede cresce, maior

é a participacdo de mercado. Porém é necessario manter uma boa estratégia de marketing, a
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fim de melhorar a relacdo de troca entre a empresa e o mercado, desenvolver acbes para
manter a satisfacao dos clientes e assim aumentar sua participacdo no mercado.
Para o franqueador, é necessario organizar os processos e definir padrGes antes de expandir.
Mas é projetada a expansdo e ampliacdo de mercado para 0S Pproximos anos.
(FRANQUEADOR).

Por fim, com relacdo as vantagens do franqueador, 0 mesmo destaca que entre todas as
vantagens, a que maior delas é o fortalecimento da sua marca. Em consonancia com Pla

(2001), uma marca bem construida ¢é a base de qualquer empresa bem sucedida.

b) As desvantagens do franchising na concepcéo do franqueador séo:

Risco de desisténcia: o franqueado podera cogitar a desisténcia conforme julgar-se lesado, no
caso de queda da rentabilidade e lucratividade de sua franquia, sendo esta ndo estimada nos
calculos de retorno de investimento. (LEITE, 1991). Dessa forma, o franqueador pode ser
prejudicado, pois seu franqueado poderd vir a tornar-se um concorrente, utilizando-se do seu
know-how.

O franqueador acredita que este nao seja um risco para o seu negocio. Pois conta que
“as desisténcias de unidades, se deram por conta de falta de planejamento pessoal, tirar o
foco do segmento de moda masculino, incluindo moda feminina na loja, mistura de financas,
entre outros”. Ainda ressaltam que “normalmente os franqueadores ndo levam o know-how

com eles e ndo nos prejudicam tanto no geral” (FRANQUEADOR).

Problemas de inadequacéo: Pode acontecer de o franqueado se mostrar incapaz para operar
o franchising, aspecto que influenciard na produtividade e resultados financeiros (FILHO,
1997). Uma conduta incorreta, 0 ndo envolvimento do franqueado nos negdcios e nas
operacdes, pode trazer problemas ao franqueador, pois o sistema s6 da certo quando as duas
partes se envolvem e buscam os resultados.

A vista disso, o franqueador afirma que “tem uma relacdo de parceria com os
franqueados, e tentam assim, resolver problemas quanto a inadequacdo com muita
conversa”. Porém relatam que “este ndo é um topico que tenha gerado problemas sérios para
os seus negocios”. A forma com que é tratado gera compreensdo entre franqueador e
franqueado. Em respaldo a esta afirmacdo, Elango e Fried (1997), destacam que o franqueado
ndo € apenas um empregado, mas também um empreendedor e dono do negdcio, fazendo com

que seja necessario estabelecer uma parceria.
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O estabelecimento de uma parceria se faz necessario, uma vez que o franqueado se
enquadra como um empreendedor, dono do negocio, e ndao apenas um empregado do

franqueador (Elango e Fried, 1997).

Perda de padronizagdo: o franqueador necessita manter severo controle sobre os produtos
ofertados pela rede franqueada, afim de que sua marca e foco de mercado ndo sejam
distorcidos, bem como o sistema de franchising ndo seja descaracterizado pela perda de
padronizacdo (LEITE, 1991).

Eventualmente o franqueado busca diversificar sem acatar com a padronizacdo e 0s
produtos oferecidos pela rede, podendo provocar graves danos a imagem da marca e a
reputacdo do franqueador.

Assim, esséncia de uma rede de franquias bem-sucedida é seu sistema de padronizacdo
de processos, pois este assegura o controle de qualidade nas unidades da empresa, mesmo
distantes umas das outras. “A padronizacdo de producdo, de entrega de servigos, de
atendimento, bem como de ponto de venda e de imagem de marca, € importante para o
reconhecimento da qualidade da empresa por todos os publicos” (BATAIOLI, 2017).

Os problemas decorrentes da falta de padronizagdo podem ir desde a perda da
qualidade dos produtos ao consequente a avango de concorrentes que possam oferecer
melhores produtos para os consumidores.

Para o franqueador, a padronizacio é um dos principais pontos da franquia. E relatado
que a empresa cresceu em uma epoca de informalidade, o que resultou na ndo transferéncia de
diretrizes importantes aos franqueados. Dessa maneira, “existe a falta de padronizagdo na
rede, mas € vista como um aspecto de grande importancia, e € notado o0s riscos que isto traz a
franquia e suas desvantagens”. AsSim, a empresa estd se “‘focando em padronizar processos

e oferecer mais subsidios quanto a padroniza¢do” (FRANQUEADOR).

Indisciplina do franqueado: um dos aspectos que sdo capazes de causar a indisciplina do
franqueado é o inconformismo com o cenario de dependéncia comercial (FILHO, 1997).

O relacionamento entre o franqueador e franqueados, € um dos assuntos mais frageis
no franchising, bem como o gerenciamento de conflitos no sistema, necessitard muita cautela
e lideranca do franqueador para que possam ser resolvidos;

Na empresa franqueada, ndo h& acBes formalmente instituidas para lidar com tal
comportamento. “E sempre buscada a solu¢do com muito didlogo procurando deixar claro o

que é melhor para todos” (FRANQUEADOR).
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Perda parcial do controle: a proporcéo se aumenta a distancia entre as unidades franqueadas
e os controles ndo forem instituidos devidamente, ocorrerd uma perda parcial do controle
sobre o0s atos de seus franqueados (LEITE, 1991).

A base do sistema de franquia da Don Juan é a confianca. O franqueador ndo possui
controle total sobre as operagdes, mas trabalham com os franqueados acreditando na sua ética
e carater (FRANQUEADOR).

Perda da liberdade: o franqueador perde parcialmente a liberdade, quanto & realizacdo de
alteracOes significativas em caracteristicas bésicas em seu negécio, e inser¢do de novas linhas
de produtos sem consentimento prévio (LEITE, 1991).

Além do convencimento dos franqueados em relacdo a novos produtos, sera necessario
confirmar sua eficacia assim como sua viabilidade econémica.

A Don Juan tem uma base bastante sélida, portanto, ndo é visto necessidade de
alteracOes significativas no negécio. No entanto, “a busca por renovag¢io e evolugdo é

constante ”. Procuram mudancas continuadamente e nunca drasticas (FRANQUEADOR).

Perda do sigilo: ha perda parcial do sigilo nos conhecimentos concedidos aos franqueados,
conforme o franqueador for transmitindo seu know-how ou know-why para os franqueados
(LEITE, 1991).

Por conseguinte, a necessidade de transferéncia de informacdes € vista como um
desafio para o franqueador. Entretanto, o franqueador acredita que mesmo que sua ideia seja
aproveitada, o know-how ndo sera utilizado da mesma maneira. A credibilidade obtida
durante anos com fornecedores a nivel nacional sera dificil de ser alcancado por alguma

empresa que ira iniciar o processo do zero.

Maiores custos de formatacdo: conforme maior a quantidade de unidades franqueadas,
maior sera a necessidade de manutencdo dos sistemas de controle (LEITE, 1991).

A vista dos custos de formatacio na rede de franquia estudada, estes sdo moderados.
Porém é detectada necessidade de “investimento em sistemas de controle, para isso estd
sendo pesquisadas e testadas opg¢des para que franqueador e franqueado tenham o maximo
de respaldo” (FRANQUEADOR).
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Rentabilidade baixa: o retorno sobre o investimento para o franqueador é bom na maioria
dos casos, em funcdo do menor risco financeiro, 0s recursos pagos pelos franqueados para
instalacdo, operacdo e manutencdo dos pontos de vendas. (FILHO, 1997). Porém a
rentabilidade baixa de uma unidade, pode se verificar se comparando com outras da mesma
rede.

A cerca do assunto, o franqueador revela que “uma franquia rentavel deve ter uma
taxa de rentabilidade de aproximadamente 14%. Isso é avaliado de acordo com 0s custos
fixos e variaveis que cada empresa possui em relagdo ao faturamento anual”
(FRANQUEADO).

Por fim, além das desvantagens comentadas pelo franqueador, 0 mesmo afirma que é
necessario um “nucleo especializado para implantagdo de novas unidades franqueadas a
fim de se estabelecer um padrdo mais estruturado e capacitar pessoas”, 0 que a rede ndo

possui e acredita ser uma dificuldade encontrada no seu negaocio.

4.2.2 Resultados da pesquisa com os franqueados

A seguir, serdo apresentados os resultados obtidos da pesquisa com os franqueados da
rede de lojas multimarcas especializada em moda masculina, Don Juan Moda Homem,

conforme as categorias de analise pré-determinadas na metodologia.

Vantagens do franchising na concepc¢ao do franqueado:

Prestigio da rede franqueadora: o acesso a uma marca de prestigio € um dos principais
beneficios da franquia. Os franqueados sdo unanimes em dizer que a marca da franquia €
conhecida, esta consolidada junto ao publico-alvo e presta excelente servico, conforme a fala
de entrevistados: “Acredito que em alguns mercados a marca tem um otimo prestigio, pois
presta um excelente servico” (FRANQUEADO G) e ainda “Nome consolidado e respeitado
no seguimento em todo o interior do estado do RS” (FRANQUEADO D).

Em respaldo a esta afirmacdo, Leite (1991) ressalta que o franqueado terd a ampla
vantagem de adentrar num negocio do qual a reputacéo ja foi atestada com éxito, pelo proprio
franqueador.

Ainda atestando essa vantagem, o franqueador afirma que “a Don Juan é uma
empresa conceituada no mercado devido ao trabalho realizado e mantido desde o inicio com

honradez aos seus compromissos”’, entre outras caracteristicas.
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Pesquisa e desenvolvimento: setores de pesquisa e desenvolvimento sdo de muita
importancia para o progresso de uma empresa, pois 0 cendrio atual é de um mercado cada vez
mais competitivo, no qual os competidores devem sempre buscar ofertar o melhor produto e
preco.

A cerca do assunto, a maioria dos franqueados concorda que é um campo vasto com
possibilidade de ser muito explorado. Dando a entender que ndo é um item que seja abordado
na franquia no momento O franqueador afirma que faz convencdes anuais sobre assuntos que
sejam do interesse dos franqueados, onde trazem palestrantes a fim de auxiliar no
desenvolvimento do franqueado, aumentar seu conhecimento e capacitacdo na busca de
melhorias sempre.

O franqueado ndo arcara com despesas na pesquisa e desenvolvimento de novos
produtos, pois estas caberdo ao franqueador, que fard testes em suas unidades antes de
introduzi-los na rede (LEITE, 1991).

Sistema ja testado: A utilizacdo de um sistema ja testado € um beneficio para um
empreendedor que quer iniciar em um novo negocio, pois seria muito mais dificil comecar do
zero e ainda correr o risco de os produtos e servi¢cos oferecidos ndo serem aceitos. Conforme
Filho (1997), o franqueado terd vantagem de comecar no negocio, desfrutando das facilidades
de um processo ja determinado. Sendo este, j& elaborado pelo franqueador, com
produtos/servicos experimentados, com qualidade e aceitacdo j& comprovada.

A maior parte dos franqueados concorda que esta é uma vantagem e que isso traz bons
resultados para seu negdcio, porém afirmam que necessita um trabalho bem feito e
comprometimento para dar certo, conforme fala do franqueado B: “com um bom trabalho,
consegue-se bons resultados ™.

Em consonancia, o franqueador relata que: “Os franqueados organizados, focados e

com maior atuagdo na empresa sdo motivados e conseguem otimos resultados”.

Plano de negdcio: diversas vezes o empreendedor ndo possui tempo e capacidade para prever
fatores que podem afetar no negdcio. Por isso contar com a experiéncia de um franqueador
que forneca um plano de negdcios pré-definido é um ponto positivo (SIMOES, 2017).

Em relacédo ao tdpico, foi destacado pela maior parte dos franqueadores que a estrutura
e conhecimento j& existente sdo satisfatorios para a elaboracdo do novo negécio. Conforme

fala do franqueado G: “Ha uma estrutura e um conhecimento bastante satisfatério na
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elaboragdo e realizacao do negdcio”. Porém alguns franqueados citam a necessidade de estudo
da sua parte do negdcio em questdo. Em respaldo a esta afirmagdo Simdes (2017) diz que “ha
sempre necessidade de validar e atualizar os valores de acordo com o mercado que vocé ird

atuar”.

Maior chance de sucesso: o franqueado terd maior chance de sucesso em seu negdécio
utilizando-se do sistema franchising, cujo franqueador ja possui uma rede propria de
distribuicdo e consagrada no mercado (LEITE, 1991).

Quanto ao tépico em questdo, prevaleceu entre os franqueados a conclusédo de que para
0 sucesso das unidades franqueadas € necessario que as duas partes, franqueador e franqueado
trabalhem juntas. E através da transferéncia de conhecimento do franqueador que o
franqueado obtém maiores chances de sucesso na sua franquia, necessitando assim, estar o
franqueador e franqueado com o mesmo objetivo e na mesma sintonia, sendo um fator
determinante o relacionamento entre estes, conforme fala do franqueado B: “um negdcio s6
da certo se o franqueador e o franqueado estiverem na mesma sintonia, ou seja, passando
conhecimentos”. Ainda, Toledo e Proenca (2005) destacam que uma das maiores razfes para
insucesso de uma rede de franquias é a falta de engajamento para manter o bom

relacionamento do franqueador com seus franqueados.

Maior lucratividade: o franqueado tera maior indice de lucratividade do que um comerciante
independente. Conseguira obter melhor balanceamento dos investimentos inerentes a
implantacdo da sua unidade (LEITE, 1991).

A maior parte dos franqueados consente que a franquia seja mais lucrativa, porém
dependeréa da gestdo de cada uma, sendo esta relacionada com a boa administracdo, estrutura e
recursos humanos, de acordo com o franqueado C: “Penso que a franquia se for bem
estruturada por ser bem mais rentavel”. Ja 0 franqueado D, acredita que a “franquia ndao
tenha maior lucratividade do que um negdcio independe, e sim tenha resultados mais rapidos
por usufruir de uma marca ja conhecida no mercado”. Em relacdo a isto o franqueador

afirma que “o negdcio é rentavel desde que trabalhado com seriedade”.

Economia de escala em publicidade e propaganda: todos os custos de propaganda seréo
rateados entre os participantes da rede franqueada. O valor arrecadado vai para o fundo de
publicidade, utilizado para financiar as despesas de propaganda e publicidade que beneficiara
toda a rede (PINTO, 2004).
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A cerca da economia de escala, no que se refere a publicidade e propaganda, a maioria
dos franqueados concorda que € uma vantagem o rateio dos custos e estdo satisfeitos com o
valor despendido para os mesmos, sendo estes classificados como “mais acessiveis”. Quanto
a reducdo de custos, o franqueador acredita ser necessario “tomar alguns cuidados com

investimentos, mas sempre manter suas estratégias de marketing”.

Independéncia do seu negdcio: o franqueado que se associar a um sistema de franquia sera
independente juridica e financeiramente em relacdo ao franqueador, tendo sua prépria razao
social, devendo usar apenas o nome fantasia da rede (LEITE, 1991).

Todos franqueados concordaram que a independéncia do seu negécio € essencial, pois
cada cidade tem um perfil diferente da outra e consequentemente suas peculiaridades, e ter
flexibilidade para trabalhar conforme essa diversidade € uma grande vantagem. Entretanto o
franqueado B, relata que prefere “a dependéncia por lhe passar mais seguranga”. O
franqueador afirma ser “uma franquia muito flexivel, tendo suas vantagens e desvantagens

nesse quesito”’.

Assisténcia permanente: o franqueador prestara assisténcia técnica permanente, podendo
assim reduzir o insucesso do franqueado, que tem possibilidade de abrir um novo negdcio
sem ter experiéncia (PINTO, 2004).

Com base nesse topico, todos franqueados responderam que estdo satisfeitos com a
assisténcia recebida do franqueador, é de qualidade as necessidades sdo sempre atendidas
rapidamente. O franqueado B, apesar de classificar a assisténcia excelente, destaca que esta
“deveria ser com maior frequéncia”.

Alem das vantagens pré-definidas nos questionamentos aos dirigentes das unidades
franqueadas, foi perguntado se existem outras vantagens significativas na sua percepcéo, onde

merecem destaque as seguintes:

Condicdes especiais nas compras: mais da metade dos franqueadores citaram como uma
vantagem em destaque possuir condi¢Ges especiais nas compras. Em respaldo, Friedheim
(2013) diz que “O fato de se trabalhar em rede faz com que uma empresa franqueadora
consiga negociar melhor com seus fornecedores, cujos beneficios devem ser repassados a sua
rede de franquias”. Em relacdo a isso, o franqueador alega que “Acreditamos que a
credibilidade principalmente que possuimos com fornecedores nacionalmente seja muito

dificil de ser alcancado por alguém que resolva iniciar o processo do zero”.
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Relacionamento entre franqueador e franqueado: segundo o franqueado D “hd
confiabilidade reciproca e relacionamento pessoal entre o franqueado e franqueador, cada
um cumprindo com sua parte... Isso que difere a Don Juan das demais franquias”. Em
consonancia o franqueador em sua entrevista cita que “4 base para a nossa franquia é a
confian¢a”. Conforme estudos realizados por Cohen e Silva (1998), a visdo a respeito do
relacionamento entre franqueador e franqueado obteve transformacgdo, pois antes o
franqueador agia de maneira autocrtica e agora existe maior igualdade, onde os dois
identificam muatua dependéncia. Fazendo com que seja identificada atualmente uma ligacao
franca e estreita ao meio de o bom relacionamento dos franqueadores e franqueados com 0s

resultados favoraveis das franquias.

Desvantagens na percepcéo do franqueado

Taxas de franquia: diversas taxas recaem sobre o franqueado, inviabilizando o negécio, caso
ndo for compativel com os valores de mercado (LEITE, 1991).

Os franqueados foram unanimes em dizer que as taxas de franquia sdo acessiveis,
viaveis e justas dentro da realidade do mercado. Sobre o assunto o franqueador comenta: “Em
funcéo financeira, nossa taxa de royalties € pequena e como possuimos lojas préprias elas
que acabam sendo nossa maior parte de renda”. Adir Ribeiro, CEO da Praxis, empresa
especializada em consultoria e educacdo corporativa para o franchising, diz em entrevista a
Revista Epoca Negocios (2014) que “Na franquia, a taxa de mortalidade ¢ bem menor do que
no negdcio independente. O valor vale a pena”, se referindo as taxas das franquias. Dessa
forma, € possivel concluir que o pagamento das taxas de franquia o royalties, ndo sao
considerados uma desvantagem do sistema, pois essa taxa tem valor ao franqueado e é

acessivel para todos.

Autonomia parcial: o empreendedor que deseja entrar em uma rede de franquia estara
intimamente ligado a toda rede e ao franqueador. Nesse sistema, para que todos obtenham
sucesso, uma empresa serd interdependente da outra (FILHO, 1997).

Os franqueados na sua maioria consideram um fator determinante a autonomia parcial.
Apesar da rede se flexivel e os franqueados possuirem bastante autonomia no negdécio é
observado pelos franqueados que para o sistema dar certo deve se haver equilibrio quanto a

autonomia.
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Localizacéo forcada é pressuposto, que o franqueado tenha realizado um estudo pleno sobre
a localizagdo das unidades franqueadas, sendo este o responsavel final pela localizacdo do
novo ponto de venda (LEITE, 1991).

Os fraqueados relatam que a escolha do local foi de comum acordo entre franqueador
e franqueado, mas acreditam ser essencial e determinante a experiéncia do franqueador e
auxilio para escolha do local ideal, sendo unanimes nesse quesito. “O fato de o franqueador
estar mais acostumado com o mercado € bom para tomada de decisdo, mas o ponto foi
escolhido ente comum acordo” (FRANQUEADO F), dessa forma entende-se que esta nao
seja uma desvantagem no caso da franquia estudada. O franqueador relata que procura
“Implantar novas unidades em cidades que sejam polos para outras pequenas cidades, com
no minimo trinta mil habitantes, que tenham bom poder aquisitivo e que se possa entrar com

algum diferencial”.

Distribuicdo calculada e limitacéo da atividade empresarial: de acordo com o contrato de
franchising, o franqueado é possibilitado a comprar e vender produtos da linha do
franqueador ou licenciado, limitando assim a atividade empresarial (FILHO, 1997). Todos os
franqueados concordam ao dizer que possuem bastante autonomia e que ndo ha muitas
limitacOes, pois a franquia é bem flexivel. Conforme fala do FRANQUEADO G: “na rede em
que estou inserido, temos bastante autonomia para tomar decisdes... ndo tem tanta
limitagdo”.

O franqueador em entrevista relata que “a empresa cresceu em uma época de
informalidade acabamos por ndo passar diretrizes importantes para os franqueados”.
Portanto faltou impor algumas limitacdes e padrdes para a rede de franqueados, tendo casos
de fracasso de lojas por ndo ter tido limitacdo na linha de produtos oferecida, por exemplo,

ficando fora do alcance do franqueador o auxilio.

Maiores controles: além de controles financeiros e contabeis sobre suas vendas para efeitos
de pagamentos de royalties e fundo de publicidade, o franqueado sofrera controles e revisoes
periddicas sobre suas operacGes, em relagdo a politicas, aos procedimentos e as normas
convencionadas (LEITE, 1991). No caso da Don Juan, a metade dos franqueados afirma que
os controles, normas e procedimentos sdo necessarios e que deve se haver transparéncia em
relacdo ao pagamento de royalties. Porém nenhum franqueado reconheceu este topico como
uma desvantagem, conforme fala do franqueado D: “normas e procedimentos sdo necessarios

desde que ndo dificulte nosso trabalho e o relacionamento entre as partes”. Em relagdo a
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isso, o franqueador diz que nédo possui controle completo sobre as operacBes, mas acredita no

caréater e ética de seus franqueados, pois a base de sua rede € a confianca.

Desamparo na insolvabilidade: boa parte dos contratos de franquia possui a clausula de
rescisdo sem caso de concordata do franqueado (FILHO, 1997).

Com relagdo ao desamparo na insolvabilidade, levando em conta o contrato de franchising, 0s
franqueados foram undnimes em afirmar que nio existe receio. “Pelo contrato, nenhuma das

partes saira desemparada” (FRANQUEADO A).

Risco de descumprimento do contrato: franqueador e franqueado tém de resolver casos de
insatisfacdo, caso expectativas contratuais ndo sejam atendidas pela administracdo
incompetente do franqueador, através de opc¢des que ndo descaracterizem o sistema (LEITE,
1991).

As respostas dos franqueados em relacéo ao item abordado ocasionaram um consenso
de que os riscos sdo muito baixos ou inexistentes, pois acreditam que o sucesso do negécio
depende do apoio reciproco das partes envolvidas. Alem disso, € citado novamente o aspecto
de confiabilidade e relacionamento entre franqueador e franqueado que sdo determinantes
para 0 bom funcionamento do sistema, segundo fala do franqueado C “Cada um cumprindo
sua parte como sempre foi, ndo vejo motivo para problemas”. O franqueador conta que nunca
teve grandes problemas com inadequacdes e declara resolver com “muita conversa sempre
contando com a compreensdo por parte dos franqueados”.

Além das desvantagens contidas nos questionamentos feitos aos franqueados, foi
indagado sobre a existéncia de outros maleficios significativos na sua concepgdo na rede em

que estdo inseridos, a qual se tornou destaque por ser citada varias vezes:

Falta de padronizacdo: A padronizacdo ¢ uma das principais caracteristicas do franchising.
Segundo Leite (1991) quanto mais organizado a franquia, melhor sera a implantacdo desse
mesmo sistema nas unidades franqueadas, através da padronizacdo das técnicas e dos métodos
utilizados na estruturacdo do negocio, diferenciando assim o sistema de franchising dos
outros tipos de negdcio. E possivel considerar que consequentemente, quando nio ha
padronizacdo nesse sentido a dificuldade de implementacdo de uma nova loja franqueada
aumenta.

Os franqueados comentam que por um lado seja bom que a franquia seja flexivel e os

mesmos possuirem certa autonomia, a falta padronizagdo por vezes pode ser uma
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desvantagem. Em entrevista, o franqueado H relata que “a flexibilidade é interessante, porém
as lojas sd@o diferentes umas das outras, como por exemplo, nem todas trabalham com os
mesmos produtos/marcas”. Ocorrendo casos de clientes tentarem realizar trocas em sua loja,
e 0 mesmo néo pode realizar por ndo trabalhar com aquele produto.

A questdo da padronizacdo foi bastante destacada pelo franqueador, como um dos
principais pontos de melhoria. O mesmo expfe que a empresa cresceu em um momento de
informalidade, e que pretendem antes de expandir mais a franquia organizar 0S processos e
definir melhor padrées. O mesmo relata que “nosso trabalho agora é padronizar e oférecer

mais subsidios em relag¢do a padronizagdo e outros processos”.

4.2.3 Sintese dos resultados

Aqui serdo apresentadas as sinteses dos resultados obtidos na pesquisa, em relacdo as
categorias de analise das vantagens e desvantagens do franqueador e franqueado através de
quadros. As categorias ndo consideradas desvantagens para o franqueador e franqueados,
estdo com uma observacao de “desconsideradas”, as vantagens ou desvantagens citadas além

das categorias preestabelecidas estdo com a observacédo de “adicional”.
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Quadro 1: Vantagens do franqueador

CATEGORIAS DE ANALISE -

VANTAGENS FRANQUEADOR
Rapidez na expansao

Notoriedade/ fortalecimento da
marca

Aumento da rentabilidade

Redugdo de custos

Maior cobertura geografica

Auséncia de relacdo empregaticia

Motivagao maior dos
franqueados

Maior participagdo de mercado

SINTESE

Oportunidades surgiram (empreendedores
passaram a buscar a franquia)

Empresa conceituada no mercado

Negdcio rentavel desde que trabalhado com
seriedade

Necessario manter cuidados com relagdo a
investimentos

Caracteristicas para maior abrangéncia
geografica pré-definidas

Pela dificuldade em gestao de recursos
humanos e responsabilidade direta do
franqueado.

O franqueado tem um empenho muito maior
quando ele é o dono

Quanto mais a rede cresce, maior a
participagdo de mercado

Fonte: Elaborado pela autora a partir dos dados primarios (2017).
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Quadro 2: Desvantagens do franqueador

CATEGORIAS DE ANALISE - SINTESE
DESVANTAGENS FRANQUEADOR

Risco de desisténcia (desconsiderado)

Problemas de inadequacgao
(desconsiderado)

Perda da padronizacdo

Indisciplina do franqueado
(desconsiderado)

Perda parcial do controle
(desconsiderado)

Perda da liberdade (desconsiderado)

Perda do sigilo (desconsiderado)

Maiores custos de formatagao

Rentabilidade baixa

Franqueador ndo se sente prejudicado.

Baseado na relagao de “parceria”, resolve
com conversa e nunca teve problemas
sérios.

Existe a falta de padronizacdo na rede
Solugdo com didlogo

O franqueador confia, e acredita na ética e
carater de seus franqueados

Irrelevante por ndo haver necessidade de
alteragdes significativas

Franqueados ndo conseguiriam utilizar o
know-how da mesma maneira e nem a
mesma credibilidade com fornecedores.

E visto necessidade de investimento em
sistemas de controle

Rentabilidade deve ser maior a 14%
(faturamento anual sobre custos fixos e
variaveis). Franqueador ndo se mantém
apenas com os royalties.

Fonte: Elaborado pela autora a partir dos dados priméarios (2017).
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Quadro 3: Vantagens do franqueado

CATEGORIAS DE ANALISE - ]
VANTAGENS FRANQUEADO SINTESE

Prestigio da rede franqueadora
Pesquisa e desenvolvimento

Sistema ja testado

Plano de negécio definido

Maior chance de sucesso

Maior lucratividade

Economias de escala

Independénciado seu negdcio

Assisténcia permanente

CondigOes especiais nas compras
(adicional)

Relacionamento com o
franqueador (adicional)

Marca consolidada e presta excelente servigo
Campo vasto a ser explorado

Traz bons resultados
Estrutura e conhecimento existente satisfatorio

E obtida com transferéncia de conhecimento
adequada entre franqueador e franqueado

Com uma boa gestdo a franquia é mais lucrativa

Valores mais acessiveis com o rateio dos custos
entre todos

Essencial ter flexibilidade para trabalhar
conforme perfil de cada cidade

Qualidade e agilidade na assisténcia
Beneficios e credibilidade do franqueador
repassado a rede

Relacionamento com base em confianga mutua

Fonte: Elaborado pela autora a partir dos dados primarios (2017).
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d) Desvantagens do franqueado:

o1

Quadro 4: Desvantagens do franqueado

CATEGORIAS DE ANALISE - ]
DESVANTAGENS FRANQUEADO SINTESE

Taxas de franquia (desconsiderado)

Autonomia parcial (desconsiderado)

Localizagdo forgada (desconsiderado)

Distribuicdo calculada e limita¢do da
atividade empresarial
(desconsiderado)

Maiores controles (desconsiderado)

Desamparo na insolvabilidade
(desconsiderado)

Risco de descumprimento do
contrato (desconsiderado)

Falta de padronizagdo (adicional)

Valores acessiveis e justos dentro da
realidade do mercado

Julgada necessaria para o bom andamento
do negécio

Localizagdo escolhidaem comum acordo

Franquia flexivel, ndo ha muitas limitagdes.

Visto como necessarios

Nenhuma das partes saira desamparada pelo
contrato

Muito baixo ou inexistente

Falta de padronizagao nas lojas e produtos
oferecidos

Fonte: Elaborado pela autora a partir dos dados primarios (2017).
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O estudo teve como objetivo identificar as vantagens e desvantagens da estratégia
cooperativa de franchising, na percep¢do do franqueador e franqueado da rede de lojas Don
Juan Moda Homem.

Os resultados obtidos com a pesquisa realizada permitiram que fossem comparadas as
vantagens e desvantagens dos franqueados com as do franqueador, possibilitando verificar se
este € um negdcio benéfico para ambas as partes, levando em conta o equilibrio de vantagens
e desvantagens.

Assim foi analisado que tanto o franqueador quanto o franqueado sdo beneficiados ao
investirem nesse tipo de negocio. Pois na franquia estudada, existem duas caracteristicas que
foram extremamente fundamentais na identificacdo das vantagens e desvantagens do sistema.
Sendo elas: flexibilidade e relacionamento entre as partes envolvidas. Estes fatores acabaram
anulando algumas provaveis desvantagens referidas por autores, na percepc¢éo do franqueador
e franqueado, assim como outras vantagens nao relacionadas também acabaram sendo citadas.

Desse modo, fica evidente que 0 negdcio em questdo, através desta pesquisa possui
mais vantagens do que desvantagens tanto para o franqueador quanto para o franqueado.
Podendo-se levantar a hipotese de que este sistema é uma forma de negdcio rentavel para
ambas as partes. Pode-se observar que as respostas obtidas aos questionamentos apontam para
o fato de que a franquia possui uma marca consolidada e de prestigio, além da experiéncia do
franqueador e franqueado, que facilita maior troca de informacOes e entendimento entre as
partes e o fato de que a franquia é completamente baseada em confianga, por esses motivos
supde-se que estre tipo de estratégia de negdcio tenha probabilidade maior de obter sucesso,
atrelada a motivagdo, comprometimento das partes e sintonia entre um e outro.

Além disso, o franqueador consegue fortalecer sua marca e expandir o negdcio sem
despender de recursos proprios, atrelado a realizacdo do empreendedor de possuir 0 proprio
negécio contando com as facilidades de usufruir de uma marca consolidada e de prestigio no
mercado, dispondo de um sistema e estrutura ja testados, oferecendo produtos e servicos ja
aceitos e reconhecidos no mercado.

Sugere-se, portanto a realizacdo de pesquisas sobre este tema em outras franquias de
outros segmentos do mercado, possibilitando verificar a variagdo ou ndo destas vantagens e
desvantagens, conseguindo tracar um comparativo entre segmentos e franquias, pois ndo é

possivel a generalizacdo de seus resultados para todo o meio de franquias.
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ASPECTOS FORMAIS

ANEXO A - LEI N°. 8.955, DE 15 DE DEZEMBRO DE 1994

Presidéncia da  Republica

Casa Civil

Subchefia para Assuntos Juridicos
LEI No 8.955, DE 15 DE DEZEMBRO DE 1994.

Dispbe sobre o contrato de franquia empresarial (franchising) e da outras
providéncias.

O PRESIDENTE DA REPUBLICA Faco saber que o Congresso Nacional decreta e eu
sanciono a seguinte lei:

Art. 1° Os contratos de franquia empresarial séo 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 servicos e, eventualmente, também ao direito de uso de tecnologia
de implantacdo e administracdo de negocio 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 implantacdo 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, contendo obrigatoriamente as seguintes
informacoes:

| - historico resumido, forma societaria e nome completo ou razdo social do franqueador e de
todas as empresas a que esteja diretamente ligado, bem como os respectivos nomes de fantasia
e enderecos;

Il - balancos e demonstracdes financeiras da empresa franqueadora relativos aos dois Gltimos
exercicios;

Il - indicacdo precisa de todas as pendéncias judiciais em que estejam envolvidos o
franqueador, as empresas controladoras e titulares de marcas, patentes e direitos autorais
relativos a operacdo, e seus subfranqueadores, questionando especificamente o sistema da

franquia ou que possam diretamente vir a impossibilitar o funcionamento da franquia;



57

IV - descricdo detalhada da franquia, descricdo geral do negécio e das atividades que serdo
desempenhadas pelo franqueado;

V - perfil do franqueado ideal no que se refere a experiéncia anterior, nivel de escolaridade e
outras caracteristicas que deve ter, obrigatoria ou preferencialmente;

VI - requisitos quanto ao envolvimento direto do franqueado na operacao e na administracdo
do negacio;

VI - especificagdes quanto ao:

a) total estimado do investimento inicial necessario a aquisicdo, implantacdo e entrada em
operacdo da franquia;

b) valor da taxa inicial de filiagdo ou taxa de franquia e de caugéo; e

¢) valor estimado das instalagdes, equipamentos e do estoque inicial e suas condicbes de
pagamento;

VIl - informagBes claras quanto a taxas periddicas e outros valores a serem pagos pelo
franqueado ao franqueador ou a terceiros por este indicados, detalhando as respectivas bases
de calculo e o que as mesmas remuneram ou o fim a que se destinam, indicando,
especificamente, o seguinte:

a) remuneracdo periodica pelo uso do sistema, da marca ou em troca dos servigos
efetivamente prestados pelo franqueador ao franqueado (royalties);

b) aluguel de equipamentos ou ponto comercial,

c) taxa de publicidade ou semelhante;

d) seguro minimo; e

e) outros valores devidos ao franqueador ou a terceiros que a ele sejam ligados;

IX - relacdo completa de todos os franqueados, subfranqueados e subfranqueadores da rede,
bem como dos que se desligaram nos Gltimos doze meses, com nome, endereco e telefone;

X - em relacdo ao territdrio, deve ser especificado o seguinte:

a) se € garantida ao franqueado exclusividade ou preferéncia sobre determinado territrio de
atuacéo e, caso positivo, em que condicdes o faz; e

b) possibilidade de o franqueado realizar vendas ou prestar servigos fora de seu territério ou
realizar exportacoes;

XI - informacdes claras e detalhadas quanto a obrigacdo do franqueado de adquirir quaisquer
bens, servicos ou insumos necessarios a implantacdo, operacdo ou administracdo de sua
franquia, apenas de fornecedores indicados e aprovados pelo franqueador, oferecendo ao
franqueado relagéo completa desses fornecedores;
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XIl - indicacdo do que é efetivamente oferecido ao franqueado pelo franqueador, no que se
refere a:

a) supervisao de rede;

b) servicos de orientagéo e outros prestados ao franqueado;

¢) treinamento do franqueado, especificando duracdo, contetdo e custos;

d) treinamento dos funcionarios do franqueado;

e) manuais de franquia;

f) auxilio na analise e escolha do ponto onde sera instalada a franquia; e

g) layout e padrdes arquitetonicos nas instalagdes do franqueado;

XII - situacdo perante o Instituto Nacional de Propriedade Industrial - (INPI) das marcas ou
patentes cujo uso estara sendo autorizado pelo franqueador;

XIV - situacao do franqueado, ap0s a expiracdo do contrato de franquia, em relacéo a:

a) know how ou segredo de industria a que venha a ter acesso em funcédo da franquia; e

b) implantacédo de atividade concorrente da atividade do franqueador;

XV - modelo do contrato-padréo e, se for o caso, também do pré-contrato-padrédo de franquia
adotado pelo franqueador, com texto completo, inclusive dos respectivos anexos e prazo de
validade.

Art. 4° A circular oferta de franquia devera ser entregue ao candidato a franqueado no minimo
10 (dez) dias antes da assinatura do contrato ou pré-contrato de franquia ou ainda do
pagamento de qualquer tipo de taxa pelo franqueado ao franqueador ou a empresa ou pessoa
ligada a este.

Paragrafo Unico. Na hipdtese do ndo cumprimento do disposto no caput deste artigo, o
franqueado podera arguir a anulabilidade do contrato e exigir devolucdo de todas as quantias
que j& houver pago ao franqueador ou a terceiros por ele indicados, a titulo de taxa de filiacdo
e royalties, devidamente corrigidas, pela variacdo da remuneracdo basica dos depositos de
poupanca mais perdas e danos.

Art. 5° (VETADO).

Art. 6° O contrato de franquia deve ser sempre escrito e assinado na presenca de 2 (duas)
testemunhas e terd validade independentemente de ser levado a registro perante cartério ou
orgéo publico.

Art. 7° A sancdo prevista no paragrafo unico do art. 4° desta lei aplica-se, também, ao
franqueador que veicular informagOes falsas na sua circular de oferta de franquia, sem

prejuizo das sancOes penais cabiveis.
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Art. 8° O disposto nesta lei aplica-se aos sistemas de franquia instalados e operados no
territorio nacional.

Art. 9° Para os fins desta lei, o termo franqueador, quando utilizado em qualquer de seus
dispositivos, serve também para designar o subfranqueador, da mesma forma que as
disposicdes que se refiram ao franqueado aplicam-se ao subfranqueados.

Art. 10. Esta lei entra em vigor 60 (sessenta) dias apos sua publicacéo.

Art. 11. Revogam-se as disposi¢cdes em contrario.

Brasilia, 15 de dezembro de 1994; 173° da Independéncia e 106° da Republica.

ITAMAR FRANCO Ciro Ferreira Gomes



APENDICES

APENDICE A - ROTEIRO DE ENTREVISTA FRANQUEADOR

Perguntas em relagdo as vantagens do franchising na concepcéo franqueador:

1.

9.

Quais as consideracdes referentes a rapidez na expansao do negocio?

Qual a percepcdo quanto a notoriedade da marca? Por qué?

Qual a analise quanto o aumento de rentabilidade? Por qué?

E identificado reducéo de custos com o aumento de franqueados? Por qué?

Quais as consideracfes quanto a cobertura geogréafica?

Quais os beneficios da auséncia de relacdo empregaticia?

Quais as consideracfes em relacdo a motivacao maior dos franqueados?

Qual a percepg¢do quanto a maior participacdo no mercado?

60

Existem outras vantagens significativas para o franqueador ao abrir uma franquia?

Comente quais Sao e 0 porqué.

=

N

Perguntas em relacdo as desvantagens do franchising na concepcéo franqueador:

Qual a percepgéo quanto ao risco de desisténcia? Por qué?

Qual avaliacdo em relacao aos problemas de inadequacao?

Qual a analise sobre a perda de padronizagdo? Por qué?
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4. Referente a indisciplina do franqueado, qual é a percepcdo? A empresa tem acdes

instituidas para lidar com tal comportamento?

5. Com relagdo a perda parcial do controle, quais as consideragdes?

6. Quanto a perda da liberdade quanto a alteragdes significativas no negdcio, como €

analisado? Por qué?

7. Considerando a perda do sigilo no que diz respeito a transferéncia de know-how, qual

sua percepgédo? Por qué?

8. Relativo aos maiores custos de formatacdo, qual a avaliacdo? Ha necessidade de uma

maior manutengdo em sistemas de controle?

9. Quais as consideragdes quanto a rentabilidade baixa de uma franquia? Como é

avaliado se a franquia esta sendo rentavel ou ndo?

10.  Existem outras desvantagens significativas para o franqueador ao abrir uma franquia?

Comente quais s&o e 0 porqué.



10.
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APENDICE B -ROTEIRO DE ENTREVISTA FRANQUEADO

Perguntas em relacéo as vantagens da franchising na concepcéo dos franqueados:

Qual a percepcgédo em relacéo ao prestigio da rede franqueadora? Por qué?

Quais consideragdes a pesquisa e desenvolvimento, quanto ao custeio e testes? Por qué?

Quanto a utilizacdo de um sistema ja testado, qual € a avaliacdo quanto a facilidade?

Qual a analise quanto ao plano de negdcio no auxilio da estruturacdo do negécio? Por qué?

Quais as consideracdes quanto a maior chance de sucesso? Por qué?

Em relacdo a um empreendedor independente, o franqueado tem maior lucratividade? Por

qué?

Sobre a economia de escala, principalmente no que diz respeito aos custos de publicidade e

propaganda, qual a percepgéo?

Acerca da independéncia do seu negocio, qual a percep¢do? Por qué?

Com o é a assisténcia recebida do franqueador, em relacdo ao periodo em que é oferecida e

qualidade?

Existem outras vantagens significativas percebiveis para o franqueado? Comente quais séo e 0

explique o porqué.

Perguntas em relacéo as desvantagens da franchising na concepcéo dos franqueados:

Qual sua anélise quanto as taxas de franquia?

Sobre a autonomia parcial, quais as considera¢des?
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Qual a percepcdo sobre o fato de o franqueador ser o responsavel final pela localizacéo?

Quais consideracOes sobre distribuicdo calculada e sobre a limitagdo da atividade empresaria?
Qual sua analise quanto aos maiores controles? Em questdo os controles financeiros e
contabeis para efeitos de pagamentos de royalties e fundo de publicidade, quanto em relacéo a

politicas, normas e procedimentos estabelecidos?

Hé& apreensdo em relacdo ao desamparo na insolvabilidade, levando e63m conta o contrato de

franchising?

Em relacéo ao risco de descumprimento do contrato, qual sua compreensao?

Existem outras desvantagens significativas percebiveis para o franqueado? Comente quais sdo

e explique o porqué.



