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RESUMO

Mesmo com a crise econémica que o pais enfrenta, as franquias tiveram um aumento tanto no
faturamento como no nimero de unidades abertas, e a expectativa é que esse aumento seja cada
vez maior. Impulsionados por esse crescimento, pessoas que sonham em abrir seu proprio
negdcio se encorajam a abrir sua franquia mesmo ndo tendo experiéncia ou formacao na area.
Neste sentido, 0 presente artigo tem por objetivo apresentar as vantagens e desvantagens em se
obter uma franquia na cidade de Picos-Pl. Seré citado ao longo do artigo as caracteristicas, 0s
tipos e as geracOes de franquias, entendendo-se seu funcionamento assim como 0s motivos que
levaram a escolha deste modelo de negdcio. A metodologia utilizada foi a pesquisa exploratéria
e de campo, sendo que os dados foram coletados por meio de questionario estruturado,
utilizando-se a escala de Likert de cinco pontos aplicados a dez franqueados da cidade de Picos-
PI. Concluiu-se que a boa relacdo entre franqueado e franqueador é de grande importancia para
0 sucesso de ambas as partes. Com resultados obtidos na pesquisa, notou-se que modelo de
franquias € um modelo em crescimento, e que na cidade em estudo os franqueados se mostram
satisfeitos com suas franquias e com seus franqueadores.

Palavras-chave: Franquia. Vantagens. Desvantagens. Franqueador.

ABSTRACT

Even with the economic crises that the country faces, the franchises had an increasing not only
in the revenue as well as in the number of open unities, and the expectations are that this number
gets even bigger. Boosted by this increasing, people that dream about opening their own
business are take the courage to open a franchise even without having experience or
qualification in the field. In this sense, this article aims to present the advantages and
disadvantagesges of getting a franchise in the city of Picos-Pl. Throughout the article it will be
mentioned characteristics, the types and creation of franchises, the understanding of how it
works as well as the reasons that led to the choice of this business model. The methodology
utilized was exploratory and field research, with data being gathered by structured
questionnaires, using this way the Likert scale of five point applied to ten franchisors of the city
of Picos-Pl. It was concluded that the good relation between the franchisee and the franchisor
is of great importance to the success of both parts. With results obtained in the research, it was
noticed that the franchise model is a growing model, and that in the city of Picos-PI the
franchisees are satisfied with their franchises and with their franchisers.

Keywords: Franchise. Advantage. Disadvantage. Franchisor



1 INTRODUCAO

O sistema de franquias consiste em uma expansdo de uma determinada marca sem
perder sua esséncia, mantendo uma padronizagdo na prestacdo de servigos ou na
comercializacdo de seus produtos, onde o dono da marca, o franqueador, concede o direito a
outra pessoa, o franqueado, a utilizar-se de sua marca, mantendo uma relagéo de ganha-ganha
(MELO, 2012). Nessa perspectiva, as franquias estdo cada vez mais se expandindo pelo mundo,
ou seja, ultrapassando as barreiras de seus paises de origens, abrangendo marcas consagradas e
até mesmo as novas que surgem, a fim de se arriscarem em um cenario econdmico incerto, em
busca de conquistar novos mercados e novos consumidores.

Ha varias formas de se internacionalizar uma marca e, de acordo com Cantoni (2016),
a franquia é uma delas, uma forma de implantar uma marca em outros paises, fazendo com que
ela se expanda e se torne cada vez mais conhecida e forte. O mesmo autor ainda considera que
a franquia seja um modo de entrada em mercados internacionais de alta complexidade, porque
vai exigir um alto comprometimento da empresa durante o processo, e um alto volume de
recursos necessarios para a implantacdo, mas também permite um maior controle das atividades
exercidas pelos franqueados por meio de contrato. As franquias também ajudaréo o franqueador
a conhecer o mercado em que a franquia sera implantada, sendo assim uma boa opcéo.

Conforme Cantoni (2016), a internacionalizacdo das franquias brasileiras se caracteriza
por um processo mais recente se comparado com paises desenvolvidos. O autor apud Rocha et
al (2014), afirma que foram registradas, em 2010, 65 marcas de redes de franquias brasileiras
operando em mercado internacional, em 2012 foram registradas 92 marcas, e em 2014, 105
marcas, representando um crescimento de 62% no processo de internacionalizacdo das
franquias brasileiras durante esse periodo. Assim, o Brasil apresentou um crescimento
significativo durante esse tempo, 0 que mostra que as empresas brasileiras estdo buscando se
expandir cada vez mais, buscando tornar-se uma marca conhecida e consolidada no mercado.

Nos ultimos anos, o setor de franquias teve um crescimento significativo no Brasil,
mesmo com o0s problemas politicos e econdmicos que vem enfrentando. A Associacdo
Brasileira de Franchising (ABF, 2015) afirma que o setor se encontra em uma intensa expansao,
tanto em faturamento, como no numero de franquias abertas, consolidando marcas ja
conhecidas e firmes no mercado, mas também apresentando novas marcas. Além disso, as
exigéncias dos consumidores em relacdo as franquias sdo as mesmas ja conhecidas: qualidade
nos produtos, precos acessiveis, confianga, bom atendimento entre outros. Atentos a esse fato,
franqueador e franqueado estdo sempre buscando melhorias, a fim de atender a essas
exigéncias.

Com isso, essa pesquisa tem como objetivo investigar como os franqueados da cidade
de Picos-PI lidam com os desafios de se obter e manter uma franquia. Neste sentido, tém-se
ainda os seguintes objetivos especificos:

e ldentificar quais razdes os franqueados preferem investir em franquias ao invés de abrir
seu proprio negécio;
e Mapear as vantagens e desvantagens em ser um franqueado na cidade de Picos-PI.

Além desta introducao, o presente estudo esta estruturado da seguinte forma: referencial
tedrico, abordando a evolugdo e conceitos sobre o sistema de franquias, tipos e geragdes de
franquias e alguns dados importantes sobre o desempenho das mesmas no Brasil no ano de
2015. A metodologia mostra o delineamento a populacdo e amostra da pesquisa, 0S
instrumentos e estratégias de coleta de dados e a estratégia de analise de dados utilizadas. Por
fim, a andlise e discussao dos resultados obtidos seguidos pelas consideragdes finais.



2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 Evolucao e conceitos sobre o sistema de franquias

O Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior (MDIC) (2005) afirma
que o termo “Franchising” deriva do francés “franc ”, que significa transferéncia de um direito,
outorga de um privilégio ou concessdo exclusiva. Nessa mesma perspectiva, considera-se, de
forma geral, que o sistema de franquias surgiu na segunda metade do seculo XIX, nos EUA
apos a guerra civil quando a empresa de maquinas de costura Singer criou uma rede de
revendedores para seus produtos, e cada vez mais foi se expandido pelo mundo. J& no inicio do
século XX, apos a 22 Guerra Mundial houve um grande crescimento devido a abertura de novos
negdcios pelos soldados americanos que voltavam para suas cidades, assim, nessa época surgia
uma das mais maiores e mais conhecidas redes de franquia do mundo, 0 McDonald’s.

Ainda segundo o MDCI (2005), no Brasil comegou-se a falar em franquia na década de
60, mas foi na década de 80 que o movimento se expandiu de fato pelo pais, onde surgiram
marcas conhecidas que seguem firmes no mercado brasileiro até hoje, como Boticério e Agua
de Cheiro. Nesse mesmo periodo foi criada a Associacao Brasileira de Franchising (ABF), uma
entidade sem fins lucrativos que é constituida por franquias de todo o pais. Ja na década de 90,
especificamente em 1994, o Congresso Brasileiro criou e aprovou a Lei de Franquias Brasileira
n®. 8955/94, tornando o Brasil um dos poucos paises a ter uma legislacdo especifica sobre
franquias e suas relacdes, conceituando da seguinte maneira:

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.

O sistema de franquias vem crescendo com o passar dos anos, tornando-se cada vez
mais um setor importante na economia brasileira, trazendo mais crescimento econdmico para
as regides em que elas sdo instaladas. Isso ocorre devido a quantidade de pessoas que estdo a
procura de criar seu proprio negécio, e acabam por optar em investir em franquias devido as
facilidades e certa seguranca gque esse tipo de negécio lhes proporcionam. Segundo Pereira
(2013, p. 3), “o sistema de franquias se solidificou como um dos principais setores da economia
brasileira, mostrando um crescimento significativo, tanto quantitativo quanto
qualitativamente”.

Souza e Lourenzani (2011) explicitam que o mercado de franquias é aderido,
principalmente, por pessoas que sonham em adquirir seu proprio negécio, mas que nem sempre
estes individuos possuem a habilidade necessaria para realizar uma boa gestdo, sujeitando o
empreendimento a grandes riscos de insucesso. Assim, embora as franquias sejam uma boa
opcéo para as pessoas que queiram abrir seu proprio negdcio e almejam ter algumas vantagens
em relacdo aos outros tipos de investimentos, as mesmas também trazem riscos, assim como
qualquer atividade empresarial, consequentemente, o franqueado deve ser capaz de trabalhar
com eles, a fim de que 0 negdcio possa ter sucesso.

A International Franchising Association (IFA) promove a definigdo de franchising do
Departamento de Comércio dos Estados Unidos, para o qual franchising é:

Um acordo ou licenca entre duas partes, que da a um grupo de pessoas, 0S
franqueados, o direito de negociar ou utilizar um produto, marca ou negécio. O



franqueado tem o direito de utilizar o produto, marca ou negécio do franqueador
e em troca tem o dever de pagar certas taxas e royalties ao franqueador. O
franqueador tem ainda o dever de dar suporte, de uma forma geral ao franqueado
(INTERNATIONAL FRANCHISING ASSOCIATION - IFA, 2011).

Esse acordo faz por meio de contrato, de acordo com o exigido na Lei de Franquias
Brasileira n°. 8955/94, onde vai estar explicito todos os tramites legais sobre a relacdo legal
entre franqueado e franqueador, bem como: diretos e os deveres de ambos, remuneracao, uso
da marca, distribuicdo dos produtos ou servigco. No contrato, entre outras coisas, & expresso o
prazo de vigéncia, assim os franqueados tém um prazo ja estabelecido pela franquia, podendo
variar de acordo com cada franquia, para ter um retorno financeiro do seu investimento inicial
aempresa. E nesse prazo que o franqueador vai analisar se aquela unidade franqueada vai obter
sucesso. Passado o prazo de vigéncia, ambas as partes podem rescindir o contrato sem nenhuma
penalidade.

Nesse contrato, também pode vir explicito os métodos para solucGes de conflitos. Sendo
assim, em meio a uma situacdo de conflito existem regras e atitudes que deverao ser cumpridas
por franqueado e franqueador, e 0 conhecimento deste comportamento é importante para evitar
que as solugdes adotadas pela rede aumentem ainda mais o conflito (PEREIRA, 2013).

O franqueador é a pessoa que detém o direito da marca, quem desenvolve o0 modelo de
negocio desde o funcionamento até a parte de treinamento dos funcionarios, € quem estabelece
as normas a serem seguidas, além do mais, ird oferecer os produtos ou servi¢os e todo o suporte
necessario ao franqueado. O franqueado por sua vez, € quem ira responsabilizar-se pela
comercializacdo dos produtos ou pela prestacdo dos servigos, além de possuir o direito se
usufruir da marca, tudo isso por meio do contrato que ambos firmarem (MAURO, 2007).

O Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE, 2016)
explicita que as vantagens e desvantagens do modelo de franquia séo tanto para o franqueado
como para o franqueador. Para o franqueado, as vantagens sdo a de usufruir de marca ja
conhecida e fixada no mercado, utilizando a forca competitiva que a marca ja possuli,
aumentando as chances de ter sucesso e se sobressair em relagdo aos seus concorrentes, além
da assisténcia do franqueador, que oferece treinamento e capacitacfes para seus franqueados.
As desvantagens estdo no fato de que o franqueado ndo tem muita flexibilidade e autonomia no
controle da franquia, ficando muito preso ao franqueador, além do que, mesmo o franqueado
disponibilizando as opcGes de localizacdo, € o franqueador que escolhe onde a franquia vai se
instalar e o risco de fracasso da marca, fazendo com o franqueado tenha uma grande perda.

Ainda conforme o SEBRAE (2016), para o franqueador, as vantagens sao: obter um
retorno financeiro maior, ja que o mesmo se beneficia dos recursos financeiros do seu
franqueado, fazendo com que sua marca cresga e se expanda rapidamente por mais lugares;
divisdo das responsabilidades, pois as vendas serdo de responsabilidade do franqueado. As
desvantagens estdo em uma possivel disputa com os franqueados, haja vista que a franquia vai
crescendo e se fixando no mercado, mas, surge no mesmo a duvida se precisa da figura do
franqueador, tendo em vista os altos custos de manutencdo e supervisao, a medida que a marca
cresce a necessidade por ambas também aumenta; o franqueador pode sofrer uma grande perda,
pois se ndo houver o retorno esperado, o franqueado pode desistir da franquia (SEBRAE, 2016).

Para o consumidor, 0 modelo de franquias veio criar beneficios, como: levar produtos e
servigos de ponta, possibilidade de sucesso com um preco justo em relacdo a qualidade dos
produtos ou servigos oferecidos, e maior possibilidade de escolha.

Segundo Kich et al. (2013, p. 24), “o sistema de franquias ndo ¢ um processo simples e
o seu desempenho depende da atuacdo de franqueador e franqueados”. Assim, para que haja
um bom desempenho das franquias, os franqueados e o franqueador devem estar sempre em
contato. Partindo-se desse propdsito, as franqueadoras estdo sempre buscando potencializar as
chances de sucesso de suas franquias, e para isso utilizam-se de meios de controle sobre as



mesmas, para que mantenham os seus padrdes de operacdes, como afirma Pereira (2013). Além
disso, também é necessario que os fraqueados se dediqguem ao maximo ao negocio para que
consigam obter um bom desempenho. “[...] a pessoa franqueada deve ser empreendedora, pois
mesmo que tendo o franqueador como impulsor inicial do negdcio e sempre apoiando, este ndo
estara a frente do negocio no dia a dia” (SOUSA; LOURENZANI, 2011, p. 126).

2.2 Tipos de franquias

De acordo com Melo (2012) apud Simdo (1993), as franquias sdo divididas em trés
tipos, sendo elas: franquias de servicos, franquias de producdo e distribuicdo e franquias de
distribuicéo.

Ainda conforme esses autores, as franquias de servigos como 0 nome sugere sao as de
prestacdo de servicos, ou seja, esse tipo de franquia requer treinamentos constantes aos
franqueados para que assim possam manter o padréo de atendimento e do formato de negécio.
Tem-se como exemplos desse tipo de franquia o ramo de Hotelaria (Accor); tinturaria
(Sapataria e Tinturaria do Futuro); manutencdo de automdveis (Martelinho de Ouro); aluguel
de carros (Localiza); e academias de ginastica (Curves).

As franquias de producéo e distribuicdo, como explica Melo (2012) apud Siméo (1993),
se caracterizam pelo fato de o franqueador produzir todos os produtos que serdo
comercializados pelos franqueados, sendo que o franqueador ira apenas revender esses
produtos. Exemplos desse tipo de franquia sdo as de cosmético e perfumaria como o Boticério,
as de alimentacdo como 0 Mcdonald'’s, e a de vestuario e acessorios como a Hering.

Ja as franquias de distribuicdo, ainda de acordo com 0s mesmos autores, caracterizam-
se pelo fato de o franqueador desenvolver suas franquias com o intuito apenas de utiliza-las
como canal de distribuicdo de produtos, produtos estes que sao em grande parte fabricados por
terceirizadas. Dessa forma os franqueados sdo como revendedores e o franqueador como
atacadista. Exemplos desse tipo de franquia sdo as de moveis e decora¢do como a Portobello,
as de entretenimento como a UZ Games, e a de vestuario e acessério como a Chilli Beans.

2.3 Gerac0es de Franquias

A literatura classifica as franquias em geraces e, de acordo com Kalaf (2009) e Silva
(2015), os modelos de franquias se dividem em cinco geragdes, que sdo definidas pelos mesmos
da seguinte forma:

Franquias de primeira geracdo sdo caracterizadas pela concessdo ao franqueado do
direito de distribuicdo dos produtos e servicos, sem que haja uma exclusividade tanto para o
franqueador quanto para o franqueado. Dessa forma, o franqueado pode também comercializar
produtos proprios ou de outros fabricantes, e o franqueador pode distribuir seus produtos em
outros pontos de venda.

Nas franquias de segunda geracdo, o franqueado s6 podera comprar e comercializar 0s
produtos e servicos exclusivamente do franqueador, em que nestes ja estdo inclusos royalties,
que é definido na Lei n°® 8.955/94 como a remuneracdo paga periodicamente pelo franqueado
ao franqueador pelo uso do sistema, da marca ou em troca dos servigos efetivamente prestados,
e outras taxas para a operacdo. Assim, 0s produtos e servigos serdo comercializados unicamente
nos estabelecimentos que compdem a rede operada pela marca, da mesma forma como estes
estabelecimentos s6 poderdo comercializar os produtos e servicos da rede, havendo assim uma
exclusividade reciproca entre franqueador e franqueado, como explica Kalaf (2009). Os
modelos de primeira e segunda geracao sdo denominados de franquias de marca e produto.

As franquias de terceira geracao aproximam mais o franqueador e franqueado, havendo
transferéncia de conhecimento, padrdes de operagdes, estruturacao de estratégias de marketing,


http://legislacao.planalto.gov.br/legisla/legislacao.nsf/Viw_Identificacao/lei%208.955-1994?OpenDocument

treinamentos e supervisao. Nela, além de o franqueador ceder o uso da marca e a exclusividade
na comercializacdo de seus produtos e servicos, ele também se compromete a transmitir todo o
conhecimento de negdcio, adquirido ao longo dos anos, para os franqueados da rede. Assim, o
franqueador se compromete a estar continuamente repassando seus conhecimentos aos
franqueados. Esse modelo é denominado de franquia de formato de negocio, segundo Silva
(2015).

Silva (2015) define ainda as franquias de quarta geracdo, como as que apresentam uma
interacdo ainda maior entre franqueador e franqueado, com niveis mais elevados de servicos
prestados aos franqueados. Isso inclui os relatorios de avaliacdo, um canal de comunicacao,
reciclagem do treinamento inicial pelo menos uma vez por ano, visando sempre atender melhor
as suas necessidades e um padrdo de qualidade para que assim a rede de franquias possa ser
reconhecida como uma empresa Unica.

Ja nas franquias de quinta geracao, Silva (2015) explicita que além da comercializacao
exclusiva dos produtos e da transferéncia de conhecimento do negécio, franqueador e
franqueado acordam contratualmente com o compartilhamento do direito para tomada de
decisbes em relacdo a marca. Dessa forma, nesse sistema de franquia os franqueados e
franqueador trabalham com maior igualdade, sendo que para colocar isso em pratica sdo criados
conselhos de franqueados, que irdo atuar junto com o franqueador para o estabelecimento de
metas, direitos e responsabilidades para todos 0s componentes da rede.

2.4 Dados importantes sobre o desemprenho das franquias no Brasil

No Brasil, o mercado de franquias cresce cada vez mais, mesmo com as crises politicas
e econdmicas que o pais enfrenta, haja vista que as franquias tiveram um grande impacto no
PIB (Produto Interno Bruto) brasileiro, sendo um dos setores que mais evoluiu em 2015.
Segundo a ABF, o faturamento do setor do cresceu cerca de 8,3% atingindo um faturamento de
R$ 139,593 bilhGes, criando cerca de 1.189.785 de postos de empregos diretos no pais, e
abrangendo o nimero de 3.073 marcas, superando o desempenho do ano de 2014, quando o
setor teve alta de 7,7% e possuia 0 nimero de 2.942 marcas pelo pais (ABF, 2015).

Em 2015, o franchising passou a estar presente em 40% dos municipios brasileiros,
sendo que o Estado de S&o Paulo é o que possui 0 maior nimero de unidades, com cerca de
32,4% e o Estado do Para € o que possui 0 menor nimero de unidades, possuindo apenas 1,6%.
No exterior, o Brasil possui o total de 134 redes distribuidas em 60 paises, onde a maior parte,
60 redes, ficam nos Estados Unidos. Para 2016, a ABF projeta um crescimento de 6% a 8% em
faturamento; de 8% a 10% em numero de unidades e de 4% a 6% em numero de marcas (ABF,
2015).

O Gréfico 1, da pagina seguinte, mostra o levantamento feito pela ABF, onde pode-se
observar alguns dados relevantes sobre as franquias no Brasil, a saber: seu faturamento no ano
de 2015; o numero de unidades em cada regido, em fica explicito os segmentos de franquias
gue mais faturaram no ano de 2015, e qual foi a mudanca desse faturamento do ano de 2012 até
2015 (se houve aumento ou n&o, e qual esse valor), conforme a ABF (2015).
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Grafico 1 - Participacdo dos segmentos: composicao de faturamento em 2015
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Fonte: Adaptado de Portal do Franchising

Ainda conforme o Gréfico 1, percebe-se também quais as regifes possuem a maior
porcentagem de redes de franquias instaladas no pais e quais 0s segmentos que mais cresceram
do ano de 2014 para o ano de 2015. Além disso, pode-se constatar que em 2015 os segmentos
de maiores atuacdes sdo 0s de negdcios, servicos e outros varejos representando 21,1% do
faturamento, seguidos pelo segmento de alimentacdo com 20%, mostrando que s&o os dois
setores que mais cresceram e que mais contribuiram para o crescimento da economia no pais.

O Gréfico 2 mostra o faturamento total das franquias no Brasil desde o0 ano de 2012 até
2015. Pode-se analisar que no ano de 2014 para 2015 houve um crescimento aproximado de
8,8% (divide-se 139,59 por 128,27, diminui-se 1 e multiplica por 100) no faturamento das
franquias no Brasil, evidenciando-se que mesmo com as crises que o pais enfrenta, o setor
permaneceu em crescimento. Segundo a ABF (2015), a estimativa de crescimento no
faturamento para 2016 era de 6% a 8%, sendo que no primeiro trimestre do ano o crescimento
foi de 7,6%.

Gréfico 2 - Faturamento das franquias no Brasil em 2015

2015
I R$ 139,59

2014
T R$128,27

2013
I R$ 118,27

2012
I R$ 107,29

0 20 40 60 80 100 120 140 160

Fonte: Adaptado de Portal do Franchising

Ja o Gréfico 3, da pagina seguinte, mostra a porcentagem de empresas franqueadoras
em cada regido do Brasil. Pode-se ver que a regido sudeste possui mais da metade das redes
franqueadoras do pais, sendo que o Estado que possui 0 maior nimero é Séo Paulo com 53,3%,
seguido do Rio de Janeiro com 11,4%. O numero de unidades espalhadas pelo pais entre 2014
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e 2015 teve um aumento de 10,1%, passando de 125,641 unidades em 2014 para 138,343
unidades em 2015, e apenas 4,4% das unidades foram fechadas (ABF, 2015).

Gréfico 3 - Redes Franqueadoras Por Regido
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Fonte: Adaptado de Portal do Franchising.

O Quadro 1 mostra a quantidade de unidades de franquias de acordo com cada
segmento, comparando-se os valores do ano de 2014 a 2015, bem como sua porcentagem de
variacao.

Quadro 1 - Participacdo por segmentos: composi¢cdo do numero de unidades

Segmentos Unidades % Variacgao
2014 2015 2014 - 2015
Acessorios Pessoais e Calgados 8.285 10.080 22%
Alimentacao 21.720 23.932 10%
Casa e Construcao 5.380 5.849 9%
Municdo, Informatica e Eletronicos 3.336 3.781 13%
Educacdo e Treinamentos 14,732 15.267 4%
Esporte, Salde, Beleza e lazer 20.670 21.343 3%
Hotelaria e Turismo 2.674 3.005 12%
Limpeza e Conservagao 3.426 2.952 -14%
Negdcios, Servicos e outros varejos 28.616 32.421 13%
Veiculos 8.032 10.232 27%
Vestuario 8.770 9.481 8%
TOTAL 125.641 138.343 10,1%

Fonte: Adaptado do Portal do Franchising.

Ainda de acordo com essa ilustracdo, nota-se que 0s segmentos de acessorios pessoais
e calgados e o de veiculos tiveram um crescimento maior do que o de alimentacdo, que era 0
que mais crescia no Brasil, mostrando que o mercado esta em constante mudanca. Com a crise
econbmica que o pais enfrenta, novos segmentos surgem a cada dia ou 0s que ja existem sofrem
uma nova roupagem, de acordo com a colunista Mariana Iwakura (Revista Pequena Empresa
Grandes Negdcios, 2016) lojas com formatos menores e vendas de porta em porta serdo a
grande aposta para 2017, e 0s segmentos para se apostar serdo os setores voltados para a terceira
idade, produtos voltados para o bem-estar, automoveis e reparo de celulares.

3 METODOLOGIA
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3.1 Delineamento da pesquisa: pesquisa quantitativa, qualitativa ou métodos mistos

Para que seja possivel analisar de que forma os franqueados da cidade de Picos-PI lidam
com as dificuldades encontradas durante e apds o processo de se obter uma franquia, e assim
conseguir alcancar o objetivo geral e os objetivos especificos da investigacéo, foi realizada uma
pesquisa de carater exploratorio com abordagem quantitativa, buscando conseguir informacées
sobre o tema. Prodanov e Freitas (2013) afirmam que neste tipo de pesquisa tudo pode ser
traduzido em nameros, ou seja, tudo é quantificAvel usando técnicas estatisticas, e que essa
forma de abordagem é empregada em varios tipos de pesquisas, inclusive nas descritivas.

Os procedimentos técnicos utilizados foram o estudo de caso e o bibliografico. De
acordo com Kauark, Manhdes e Medeiros (2010), utiliza-se o estudo de caso quando é
necessario fazer um estudo profundo de um ou mais objetos permitindo um maior detalhamento
sobre o assunto. Os mesmos afirmam que pesquisa bibliografica ¢ usada “quando elaborada a
partir de material j& publicado, constituido principalmente de livros, artigos de periddicos e,
atualmente, material disponibilizado na internet” (KAUARK, MANHAES; MEDEIROS, 2010,
p. 28).

3.2 Populacéo e amostra da pesquisa

A pesquisa foi realizada nos bairros Centro e Boa Sorte da cidade de Picos-Pl, onde
constatou-se in loco a existéncia de 18 franquias, porém, o numero de franquias que
participaram da pesquisa foi de apenas 10, correspondendo a 55,55 % do total. A amostra da
pesquisa baseou-se na abordagem ndo probabilistica de bola de neve, no qual selecionam
pessoas por indicacdo de nomes (OLIVEIRA 2011).

As franquias pesquisadas dividem-se em franquias de produtos, de servicos, de beleza,
de alimentacdo e de turismo. O grafico 4 mostra a representagdo em porcentagem desses
segmentos levando em consideracdo as franquias pesquisadas.

Grafico 4- Segmentacado das franquias pesquisadas

Produtos I
Servigos —
Beleza we—
AATIMENTECAO  esssssssssssssssssss———————————
Turismo
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Fonte: Elaborado pelos pesquisadores

Pode-se perceber que o ramo de alimentacéo representa a maior parte dos pesquisados
com uma porcentagem de 40%, seguido dos ramos de produtos e servigos com 20% cada.

3.3 Instrumento e estratégia de coleta de dados

O instrumento utilizado para a realizacdo da pesquisa foi um questionario estruturado
(ver apéndice B), aplicado a alguns dos franqueados da cidade de Picos-Pl. De acordo Gil
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(2008), o questionario é uma técnica em que a investigacdo é feita através de questdes
submetidas a pessoas, no caso os franqueados, visando-se obter informacgdes. Essa técnica
apresenta alto nivel de confiabilidade e foi utilizado para medir e avaliar atitudes, opinides,
comportamentos e tudo que envolve o franqueado, 0 mesmo foi aplicado individualmente.

Para sua construcéo, devem-se traduzir os objetivos da pesquisa, além do que para sua
elaborac&o, é feito por um processo técnico com uma serie de cuidados, para que 0 mesmo fique
0 mais claro e objetivo possivel para as pessoas que irdo respondé-lo, tendo cuidados como: ter
questdes claras e bem definidas, a quantidade de questdes bem como sua ordenacado (Gil, 2008).

No questionario, as assertivas foram elaboradas utilizando a Escala de 5 pontos de
Likert, onde segundo a questdo apresentada, a pessoa que respondeu teve 5 pontos de
concordancia ou discordancia: discordo fortemente (1), discordo um pouco (2), nem discordo
nem concordo (3), concordo um pouco (4) e concordo fortemente (5). O questionario possui
um total de 32 (trinta e duas) assertivas.

Adicionalmente, disponibilizou-se aos participantes deste estudo uma carta de
apresentacdo (ver apéndice A) aos mesmos, enfatizando o componente puramente académico,
a fim de facilitar a realizacdo do mesmo.

3.4 Estratégia de andlise de dados

Os dados coletados foram analisados utilizando-se o Microsoft Excel®. Além do mais,
as informac0es coletadas com os questionarios foram analisadas em conjunto, com o objetivo
de manter o sigilo, garantido no questionario, das mesmas, ndo citando nomes dos participantes
ou das franquias.

A anélise dos dados teve como base o uso da estatistica descritiva, onde o préprio
Microsoft Excel® gerou as ilustracdes, a fim de facilitar o entendimento e a interpretacio dos
dados.

4 ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Nesta parte serdo apresentados os resultados da pesquisa realizada com as franquias que
se localizam no centro da cidade de Picos-Pl. O objetivo consistiu em analisar as vantagens e
desvantagens de ser um franqueado na cidade de Picos.
4.1 Caracterizacao dos participantes da pesquisa

Foram pesquisados um total de dez franquias localizadas no centro da cidade de Picos-

PI1, onde 30% dos pesquisados eram do sexo feminino e 70% do sexo masculino, como mostra
a Figura 1.

Género

m Masculino
® Feminino

Figura 1- Distribuicdo dos participantes da pesquisa por género
Fonte: Elaborado pelos pesquisadores
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Em relacdo a idade, os franqueados que participaram da pesquisa tinham entre 18 e 60
anos, como listado na Figura 2. Tendo os percentuais com maior destaque em participacdo os
franqueados com idades entre 25-30 anos (30%) e 31-35 anos (30%). Neste sentido, que 0s
franqueados da cidade de Picos-PI sdo relativamente jovens.

Idade

m (1) 18 — 24 anos
m (2) 25 - 30 anos
m (3) 31— 35 anos
m (4) 36 — 40 anos
(7) 51 — 55 anos
(8) 56 — 60 anos

Figura 2- Distribuicdo dos participantes da pesquisa por faixa etaria
Fonte: Elaborado pelos pesquisadores

A Tabela 1 mostra o grau de instrucdo de cada participante da pesquisa, no caso 0S
franqueados. Percebe-se que todos os franqueados possuem curso de nivel superior e dentre 0s
dez pesquisados trés possuem alguma especializagéo.

Tabela 1 — Caracterizacdo do nivel de instrucdo dos participantes da pesquisa

Ordem Maior nivel de instrucéo obtido Quantidade Porcentagem

0 Sem instrucao 0 0%
1 Até a 42 Série (1° Grau Menor) 0 0%
2 Da 5% a 82 Série (1° Grau Maior) 0 0%
3 Da 12 a 32 Série do 2° Grau 0 0%
4 Curso Técnico 0 0%
5 Curso Superior 7 70%
6 Especializacdo 3 30%
7 Mestrado 0 0%
8 Doutorado 0 0%

TOTAL 10 100%

Fonte: elaborado pelos pesquisadores

Sabendo-se que 100% dos pesquisados possuem curso de nivel superior (Tabela 1), a
Tabela 2, explicitada na péagina seguinte, mostra a distribuicdo desses pesquisados por area de
formagéo. Dessa forma, o curso de Direito tem o maior percentual (40%), seguido por outros
cursos como Administracdo (10%), Farmacia (10%), Jornalismo (10%), Ciéncias Bioldgicas
(10%), Nutricdo (10%) e Odontologia (10%). Nessa perspectiva, alguns franqueados atuam em
areas diferentes daquelas de sua formacdo, e adquirem suas franquias apenas por sonhar ter seu
proprio negocio, mesmo que muitas vezes ndo possuem habilidades necessarias para fazer uma
boa gestdo como afirma Sousa e Lourenzani (2011).
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Tabela 2 — Formacé&o académica dos participantes da pesquisa

Curso Quantidade Porcentagem
Administracédo 1 10%
Direito 4 40%
Farmécia 1 10%
Jornalismo 1 10%
Licenciatura Plena em Ciéncias Bioldgicas 1 10%
Nutrigéo 1 10%
Odontologia 1 10%
TOTAL 10 100%

Fonte: elaborado pelos pesquisadores

Os dados da Tabela 3 mostram o tempo de atuacdo dos franqueados em suas franquias.
Analisando essa ilustracdo, pode-se perceber que a maioria dos franqueados pesquisados (60%)
atua em sua franquia ha mais de um ano, apresentando uma diferenca significativa de alguns
franqueados que atuam no mercado h& mais de dez anos (20%), sendo que uma delas (10%)
apresenta um tempo ainda maior, ha mais de trinta anos.

Tabela 3 —Tempo de atuacdo dos participantes da pesquisa na franquia
Tempo de atuacdo (em dias, semanas, meses € ano) Quantidade Porcentagem
Até 6 meses 1 10%

6 meses e 1 semana - 1 ano 0 0%
lano e 1més - 10 anos 6 60%
10 anos e 1m — 20 anos 2 20%
20 anos e 1més —30 anos 0 0%
Acima de 30 anos 1 10%

TOTAL 10 100%
Fonte: elaborado pelos pesquisadores

Na tabela 4, esta representada a quantidade de funcionarios de cada franquia, onde 60%
das unidades possuem até dez funcionarios, 30% até vinte, e sendo considerada a maior franquia
entre as pesquisadas esta a franquia que possui acima de cinquenta funcionarios (10%).

Tabela 4 —Quantidade de funcionérios da franquia

Quantidade de funcionérios Quantidade Porcentagem
Até 10 6 60%
Della?20 3 30%

De 21a30 0 0%

De 31a40 0 0%
De41a50 0 0%
Acima de 50 1 10%
TOTAL 10 100%

Fonte: elaborado pelos pesquisadores



16

4.2 Sobre o grau de concordancia em relacéo as vantagens em se obter uma franquia

Segundo a Figura 3, levando-se em conta a assertiva 7, percebe-se que em relacdo as
vantagens em se obter uma franquia na cidade de Picos-Pl a grande maioria (90% dos
participantes) concordam fortemente com essa afirmacao.

13) Experiéncia profissional

12) Economia de tempo

11) Treinamento e capacitacdo
10) Modelo de estrutura definido
9) vantagens sobre concorrentes
8)Assisténcia do franquedor

7) Marca ja existente

Respostas (%)
m (1) Discordo fortemente m (2) Discordo um pouco
m (3) Nem discordo nem concordo m (4) Concordo um pouco

m (5) Concordo fortemente

Figura 3- Concordancia em relacdo as vantagens em se obter uma franquia
Fonte: Elaborado pelos pesquisadores

Ainda sobre a assertiva 7, 10% dos pesquisados concordam um pouco que, o fato de ter
uma marca ja existente no mercado € de grande importancia para o sucesso da implementacéo
da mesma, pois no sistema de franquia, segundo a Lei de Franquias Brasileira n°. 8955/94, é
cedido ao franqueado o uso da marca, mediante pagamento de taxas, e tudo que esta relacionada
aela, desde um modelo de estrutura ja pré-definido economizando tempo, até a comercializagdo
dos produtos e/ou servicos.

Nesse sentindo, os resultados das assertivas 10 e 12 mostram que a maioria dos
participantes concordam fortemente, sendo respectivamente 50% (assertiva 10) e 70%
(assertiva 12) do total, seguidos dos participantes 50% e 30% que concordam um pouco a
economia de tempo por colocar em pratica um projeto ja pré-estabelecido. Em relacéo as
vantagens competitivas, a assertiva 9 mostra o grau de concordancia dos franqueados, onde
60% concordam fortemente que o modelo de franquias, nos dias de hoje que o mercado esta
cada vez mais competitivo e que a franquia traz uma maior seguranca, ja 40% concordam um
pouco, que mesmo sendo uma franquia a concorréncia ndo muda muito.

O SEBRAE (2016) afirma que existem grandes vantagens no modelo de franquias, bem
como a assisténcia que o franqueador oferece aos seus franqueados (assertiva 8), ajudando-os
a se fortalecerem no mercado, entre os pesquisados, 80% concordam fortemente, e 20%
concordam um pouco com essa afirmagéo. Essa assisténcia vai desde o momento da escolha do
local da franquia até o treinamento e capacitacdo (assertiva 11) oferecidos, a fim de que seus
franqueados estejam preparados e aptos a gerir com sucesso 0 negocio, percebendo-se que 70%
dos pesquisados concordam fortemente com o0s treinamentos e capacitacfes oferecidos,
seguidos de 20% que concordam um pouco e 10% que nem concordam e nem discordam.

No que concerne a experiéncia profissional, Lourenzani (2011) enfatiza que o modelo
de franquias é aderido muitas vezes por pessoas que ndo possuem experiéncia no ramo, e que
tém apenas a vontade ou o0 sonho de possuir seu negdcio proprio, mesmo que venha trazer risco.
Nessa pesquisa, como constatado na Tabela 2, a maioria dos participantes ndo sdo do ramo de
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atuacdo das mesmas, onde analisando a assertiva 13, consequentemente, 40% concordam
fortemente que ter experiéncia é importante para o negdcio, 20% concordam um pouco e 30%
nem discordam e nem concordam, pois alguns ndo tém experiéncia e hoje administram muito
bem suas respectivas franquias.

Ainda de acordo com a figura 2 pode-se observar que, no que concerne a assertiva 9, a
maioria dos pesquisados (60%), concordam fortemente que uma das vantagens da franquia é
possuir vantagens sobre os concorrentes (por exemplo: usufruir de uma marca ja conhecida e
fixada no mercado). Outros 40% concordam um pouco com essa afirmativa.

4.3 Sobre o grau de concordancia em relacéo as desvantagens em se obter uma franquia

Analisando-se as desvantagens em se obter uma franquia, Kich et al. (2013) ja
afirmavam que o processo de franquia ndo é facil ou simples, associando-se aos expostos na
Figura 4, que mostra o grau de concordancia dos franqueados em relacdo a algumas
desvantagens explicitas nas assertivas. As assertivas 14 e 15 mostram a opinido dos franqueados
sobre aspecto financeiro da franquia, onde a maioria (40%) concorda um pouco que 0 custo
inicial (assertiva 14) na implementacdo da mesma é alto, e 20% concordam fortemente,
consequentemente na assertiva 15, 60% concordam um pouco que a recuperagdo do
investimento inicial leva um tempo consideravel, podendo chegar a trés anos.

Nas assertivas 16 e 17, fala-se sobre a autonomia dos franqueados para implementar
mudancas e para a escolha do local da franquia. 30% dos pesquisados concordam um pouco
que os franqueados ndo tém autonomia para implementar mudancas na franquia (assertiva 16),
20% concordam fortemente com essa assertiva, mesmo percentual dos franqueados que
discordam um pouco. Quanto a escolha do local da franquia pelo franqueador (assertiva 17),
40% dos pesquisados discordaram fortemente, levando-se a concluir que ndo consideram essa
assertiva como uma desvantagem, sendo que apenas 10% concordam fortemente.

21) Cesséo dos direitos do negécio

20) taxa de franquia e royalties

19) franqueado se adapta a franqueador
18) Sucesso vinculado ao franqueador
17) Escolha do local pelo franqueador
16) falta de autonomia

15) Recuperagéo do investimento

14) Alto custo inicial

Respostas (%)
m (1) Discordo fortemente ® (2) Discordo um pouco
m (3) Nem discordo nem concordo m (4) Concordo um pouco

= (5) Concordo fortemente

Figura 4- Concordancia em relacéo as desvantagens em se obter uma franquia
Fonte: Elaborado pelos pesquisadores

A Lei de Franquias Brasileiras n°® 8955/94 esclarece todos os direitos e deveres de
franqueado e franqueador, explicitando a importancia da boa relagdo entre ambas as partes, pois
essa relagéo é de grande importancia para uma boa gestdo. A assertiva 18 mostra que 10% dos
entrevistados concordam fortemente que o sucesso da franquia esta vinculado ao franqueador,
30% nem discordam e concordam e 30% discordam um pouco, representando a maioria.
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A maioria dos entrevistados (50%) concordam um pouco que a obrigacdo de pagar taxas
e royalties definidos no contrato é considerado uma desvantagem, principalmente devido ao
valor dessas taxas. Para o franqueador é uma desvantagem e 20% nem concordam e nem
discordam, pois mesmo pagando essas taxas e royalties muitas franquias ndo permitem a
transferéncia do negocio para outra pessoa (assertiva 21), 0 que para 0S participantes &
considerada uma desvantagem, onde 40% concordam fortemente.

4.4 sobre o grau de concordancia acerca do desemprenho das franquias

Na Figura 5 esta representado o Gréafico de concordancia em relacdo ao desempenho da
franquia. Considerando a assertiva 22, percebe-se que 40% dos pesquisados concordam
fortemente que o crescimento das vendas na franquia esta sendo superior ao esperado, outros
30% concordam um pouco com essa afirmativa.

27) Turnover dentro do esperado

26) Layout atinge seu objetvo

25) Boa demanda dos produtos

24) Trabalho em conjunto

23) Instabilidade econdmica e politica

22) Crescimento superior ao esperado

Respostas (%)
m (1) Discordo fortemente ® (2) Discordo um pouco
® (3) Nem discordo nem concordo m (4) Concordo um pouco

= (5) Concordo fortemente

Figura 5- Concordancia acerca do desempenho das franquias
Fonte: Elaborado pelos pesquisadores

J& na assertiva 23, 50% dos participantes da pesquisa concordam um pouco que a
instabilidade econémica e politica que o pais estd enfrentado tem impactado nas vendas da
franquia, outros 10% concordam fortemente com essa assertiva.

Quando se afirmou que h& um trabalho em conjunto de franqueados e franqueadores
afim de agregarem mais inovacfes a sua franquia (assertiva 24), 90% dos pesquisados
concordaram fortemente com essa afirmativa e 10% concordaram um pouco. Sobre essa
afirmacdo a Kich et al. (2013) que diz que o desempenho da franquia vai depender do
franqueador e do franqueado, dessa forma ela sé tera sucesso com se ambos trabalharem juntos
para isso.

Nas afirmativas 25 e 26, 0s participantes da pesquisa concordam em percentagens iguais
que os produtos e/ou servicos estdo tendo uma boa demanda por parte dos consumidores, e que
o Layout da franquia esta atingindo seu objetivo. 70% dos pesquisados concordam fortemente
com essas afirmativas e outros 30% concordam um pouco. Ja na assertiva 27, 40% dos
pesquisados concordam fortemente que a substituicdes de funcionarios (turnover) esta dentro
do esperado, outros 40% concordam um pouco.
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4.5 Sobre o grau de concordancia em relacéo a parceria entre franqueador e franqueado

Sobre a concordancia dos participantes da pesquisa em relacdo a parceria entre
franqueador e franqueado, de acordo com a Figura 6, percebe-se que 90% dos pesquisados
concordaram fortemente que hd um bom relacionamento da franquia com o franqueador
(assertiva 28) e 10% nem concordaram nem discordaram. J& na assertiva 30, sobre as obrigacoes
legais do franqueador com o franqueado, 80% concordam fortemente que o franqueado tem
essas obrigacoes e 20% concordam um pouco.

32) Monitoramento da franquia pelo |
franqueador

31) Métodos para dirimir eventuais |
confllitos

30) Obrigacdes legais do franqueado |
para com o franqueador

29) Franqueador fornece suporte ao

franqueado
28) Bom relacionamento com o
franqueador
Respostas (%)
m (1) Discordo fortemente m (2) Discordo um pouco
m (3) Nem discordo nem concordo m (4) Concordo um pouco

m (5) Concordo fortemente

Figura 6- Concordancia sobre a parceria entre franqueador e franqueado
Fonte: Elaborado pelos pesquisadores

Na assertiva 29, que se refere ao grau de concordancia dos participantes em relagdo ao
franqueador fornecer todo suporte necessario ao franqueado, 70% concordam fortemente com
essa afirmativa e 30% concordam um pouco. Mauro (2007) afirma que o franqueador é quem
ird fornecer todo o suporte necessario ao franqueado, percebendo-se que essa é uma realidade
nas franquias da cidade de Picos. No que concerne aos possiveis conflitos que possam ocorrer,
Pereira (2013) afirma que no contrato pode vir explicito métodos para dirimir eventuais
conflitos com a utilizacdo de regras e com atitudes que ambos deverdo seguir. Assim, na
assertiva 31 que trata desse assunto, 40% concordam fortemente com a afirmativa e outros 50%
concordam um pouco, 0 que leva-se a perceber que a maioria concorda que nos contratos de
franquias hd mesmo esses métodos.

Ainda na Figura 6, fala-se do monitoramento da franquia por parte do franqueador
(assertiva 32). Pereira (2013) afirma que para manter o padrdo de opera¢do das franquias o
franqueador utiliza-se de métodos de controle. Assim, na assertiva 90% dos pesquisados
concordam fortemente que ha esse monitoramento da franquia e outros 10% concordam um
pouco.

5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente artigo teve como objetivo conhecer e entender a percepcao dos franqueados
da cidade de Picos- Pl a respeito das vantagens e desvantagens em se obter uma franquia,
analisando para isso a sua realidade.

De acordo com os franqueados que participaram da pesquisa, mesmo com a crise
econdmica que o pais enfrenta e com o mercado altamente competitivo, 0 modelo de franquias
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acaba sendo uma vantagem para 0S mesmos, pois muitos desses franqueadores sdo pessoas
inexperientes e que ndo possuem formacgdo académica na area que atua, e com o modelo de
franquias eles tém todo o suporte necessario para que possam gerir da melhor maneira a sua
unidade, fazendo com que tenham bons resultados.

Com os resultados da pesquisa realizada com 10 franqueados da cidade de Picos- Pl,
constatou-se a maioria sdo jovens empreendedores que mesmo ndo tendo experiéncia na érea,
conseguem fazer uma boa administracdo. Notou-se também alguns pontos considerados
vantajosos por todos os pesquisados, entre eles 0 que mais se destacaram foi o fato de poder
utilizar uma marca ja estabelecida e conhecida no mercado, sendo uma vantagem em relacéo
aos concorrentes, e o fato de todos eles terem todo o suporte necessario do franqueador, desde
o0 treinamento até em relacdo a solucdo de conflitos internos.

Entretanto, pontos importantes como alto investimento para implementar a franquia e
para manter a mesma foram considerados uma desvantagem, além de ndo terem muita
autonomia sobre suas unidades, tendo assim uma dependéncia do franqueador,
consequentemente 0s participantes mostraram-se insatisfeitos com esses pontos citados. Por
outro lado, essas desvantagens acabam incentivando os franqueadores a serem inovadores e a
utilizarem suas habilidades.

Nota-se também que os franqueados concordam que hd uma parceria entre eles e 0
franqueador, o que é de grande importancia, pois essa parceria é essencial para o sucesso da
franquia. Dessa forma, eles manttm uma boa relacdo franqueador/franqueado onde o
franqueador busca sempre oferecer todo suporte necessario ao franqueado para que nao haja
nenhuma dificuldade em manter os padrdes da marca, e para garantir isso o franqueador esta
sempre monitorando a franquia.

Um ponto importante, considerado um grande avango para as franquias no Brasil, foi a
criacdo da Lei de Franquias Brasileiras n°® 8955/94 para tratar de todos os aspectos legais que
envolve franqueado e franqueador, bem como o direito e o dever de ambas as partes e a parte
da elaboracdo do contrato. Um marco também importante foi a criacdo de ABF, uma associagdo
criada na década de 80, sem fins lucrativos que é constituida por franquias de todo o pais.

Adicionalmente, percebeu-se que essas franquias estdo tendo uma boa aceitacéo pelos
consumidores, visto que a maioria dos pesquisados disseram haver uma boa demando por seus
produtos e grande parte desses fraqueados concordam que o crescimento das vendas esta sendo
superior ao esperado, o que demonstra que essas franquias estdo suprindo com as necessidades
dos consumidores e ganhando cada vez mais visibilidade.

O objetivo principal e os objetivos especificos deste trabalho foram atingidos, uma vez
que com a pesquisa foi possivel identificar quais as vantagens e as desvantagens em se obter
uma franquia na cidade de Picos- P1, bem como 0 modo como os franqueados lidam com esse
desafio no seu dia a dia.

Sugere-se que a partir desse artigo possam ser feitas outras pesquisas em relacdo ao
assunto abordado, ou que 0 mesmo possa auxiliar outros pesquisadores interessados no mesmo
tema, vista que 0 mesmo apresenta um vasto conteudo.
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APENDICE A - carta de apresentacéo aos participantes da pesquisa

T

UNIVERSIDADE FEDERAL DO PIAUI
CAMPUS SENADOR HELVIDIO NUNES DE BARROS
CURSO DE BACHARELADO EM ADMINISTRACAO

CARTA DE APRESENTACAO AOS PARTICIPANTES DA PESQUISA

Prezado/a Sr./a:

Estamos realizando uma pesquisa de campo da disciplina Pesquisa - Elaboracédo de
TCC |1 (9° Periodo letivo: 2016.2), que tem por investigar como os franqueados da cidade de
Picos-PI lidam com os desafios de se obter e manter uma franquia.

Assim, sua participacdo € inestimavel e imprescindivel para a realizacdo desta
investigacao.

Além do mais, é garantido total sigilo das informacg6es coletadas com o questionario
de pesquisa e, por conseguinte, reiteramos 0 componente puramente académico deste estudo.

Certos de sua compreensao sobre a importancia do desenvolvimento desta pesquisa,

agradecemos antecipadamente a atencdo e aproveitamos para reiterar nossa estima e apreco.

Picos (PI), 16 de janeiro de 2017.

Fﬁf‘:}é&/\m Faroina oA Wisina

Pnaf. Me. Fagunes Feveina de Moura
Coordenador do Curso de Administragéo
MATRICULA SIAPE: 2140364
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APENDICE B — Questionario da pesquisa

T

UNIVERSIDADE FEDERAL DO PIAUI
CAMPUS SENADOR HELVIDIO NUNES DE BARROS
CURSO DE BACHARELADO EM ADMINISTRACAO

PARTE | - INFORMACOES INICIAIS

Dados do entrevistado

01) Género:

(1) Masculino (0) Feminino

02) Idade:

(1) 18 — 24 anos (6) 46 — 50 anos

(2) 25— 30 anos (7) 51— 55 anos

(3) 31— 35 anos (8) 56 — 60 anos

(4) 36 — 40 anos (9) 61 — 65 anos

(5) 41 — 45 anos (10) Mais de 65 anos

03) Maior nivel de instrugdo obtido:

(0) Sem instrucéo

(1) Até a 42 Série (1° Grau Menor) (5) Curso Superior
(2) Da 5% a 82 Série (1° Grau Maior) (6) Especializacdo
(3) Da 1% a 32 Série do 2° Grau (7) Mestrado

(4) Curso Técnico (8) Doutorado

04) Qual a sua formacdo académica?

05) Ha quanto tempo vocé atua na sua franquia?

06) Quantos funcionarios tém a sua franquia?
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Considere a escala a seguir para identificar o grau de concordéancia com relagéo as vantagens

e desvantagens em se obter uma franquia, sob sua percepcao:

GRAU DE CONCORDANCIA

Discordo Concordo
Fortemente Fortemente

(1) 2 (3) 4)
Discordo Discordo um | Nem Discordo nem | Concordo um
Fortemente Pouco Concordo Pouco

v

Em relacdo as vantagens em se obter uma franquia, informe o grau de
seguintes assertivas:

concordancia das

07) Poder usufruir de uma marca ja existente e consolidadanomercado. | 1 |2 |3 |4 |5
08) Ter assisténcia do franqueador sempre que necessario. 112|13]4]|5
09) Possuir vantagens sobre os concorrentes, por exemplo: usufruir de 112131al5
uma marca ja conhecida e fixada no mercado.

10) Implantar um modelo de estrutura ja definido. 112|13]4]|5
11) Disponibilizacdo de treinamento e capacitacdo aos franqueados. 112|3]4]|5
12) Economia de tempo em fazer um plano de marketing e executa-lo. |12 |3 |4 |5
13) O franqueado ja tinha experiéncia profissional em outras atividades. | 1 |2 | 3 |4 | 5

concordancia das seguintes assertivas:

No que diz respeito as desvantagens em se obter uma franquia, informe o grau de

14) Alto custo inicial do investimento.

15) Consideravel tempo para recuperar o investimento inicial despendido
(aproximadamente trés anos).

16) Falta de autonomia para implementar mudancas na franquia.

17) Escolha do local da franquia pelo franqueador e ndo pelo franqueado.

18) Sucesso vinculado ao desempenho do franqueador.

19) O franqueado tem de se adaptar ao perfil do franqueador.

20) Pagamento de taxa de franquia e royalties.

21) Cessdo dos direitos do negécio (dependendo do contrato, o
franqueador ndo pode transferir 0 negdcio para outra pessoa).
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Considere a escala a seguir para identificar o grau de concordancia com relacdo desempenho

da franquia e a parceria entre franqueado e franqueador, sob sua percepgéo:

GRAU DE CONCORDANCIA

Discordo Concordo
Fortemente Fortemente

1) 2) (3) (4)
Discordo Discordo um | Nem Discordo nem | Concordo um
Fortemente Pouco Concordo Pouco

v

Acerca do desempenho da franquia, informe o grau de concordancia das seguintes assertivas:
22) O crescimento das vendas da minha franquia esta sendo superior aos 112134l5
resultados esperados.
23) A instabilidade econémica e politica que o pais esta enfrentando tem
; . : 1123|415
impactado nas vendas da minha franquia.
24) O franqueador e o franqueado trabalham em conjunto, a fim de 11213lals
agregarem mais inovacoes a sua franquia.
25) Os produtos e/ou servigos da minha franquia estdo tendo uma boa
. 1121345
demanda por parte dos consumidores.
26) O layout da franquia esta atingindo seu objetivo, de modo que 0s
clientes tém visdo de todos os produtos e/ou servicos, sendo facila| 1|2 |3 |4 |5
circulagdo dentro da franquia.
27) O numero de substituicdes de funcionarios (turnover) é dentro do 11213lals
esperado.
No que concerne a parceria entre franqueado e franqueador, informe o grau de concordancia
das seguintes assertivas:
28) A franquia possui um bom relacionamento com o franqueador
X -, 11213415
mantendo canais de dialogo entre ambas as partes.
29) O franqueador fornece todo o suporte necessario para o franqueado, 112134l5
como canal de comunicacéo proprio e reciclagem de treinamento inicial.
30) O frangqueado tem obrigacdes legais (fornecer relatdrios de despesas
e faturamento) para com o franqueador, com o objetivo de garantira |1 |2 |3 |4 |5
manutencdo e o crescimento da marca.
31) O contrato de franquia explicita métodos para dirimir eventuais
: 1123|415
conflitos entre franqueado e franqueador.
32) H& um monitoramento por parte do franqueador em relacéo a gestao 11213l4l5
da franquia, com vistas a manter seu padrdo de opera¢do do negocio.
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