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RESUMO

Nos Gltimos anos ocorreu uma crescente ascensdo das redes de franquias no Brasil. Empresas
como Mcdonald’s, Subway, Bob’s, Habib’s, dentre muitas outras, dominam o mercado de fast
food. Devido aos desdobramentos de uma dinamica social cada vez mais agitada vivenciada
pela populacdo mundial, no Brasil, também foi possivel identificar uma significativa
concentracdo de franquias no ramo alimenticio. Assim, o objetivo geral do trabalho consiste
em descrever 0s principais entraves sublinhados pelos administradores na manutengdo do
empreendimento. O instrumento de coleta de dados consiste em um questionario aplicado a
35 empreendedores responsaveis por franquias instaladas na cidade de Picos, adaptado de um
questionario aplicado por Abdala (2016). Os resultados da pesquisa sugerem que em Picos, ha
uma significativa diversidade nos negoécios promovidos através do modelo de franquias,
embora a alimentacdo se destaque como principal ramo nesse setor. Além disso, o negécio de
franquias na cidade de Picos tem se caracterizado por ser administrado por jovens com perfil
arrojado, elevado nivel de escolaridade e razoavel nivel de experiéncia na conducdo de um
empreendimento pautado pelo modelo de franquias. De acordo com o0s proprios
empreendedores ha bastante aceitacdo de suas franquias perante os consumidores. E preciso
salientar que ha um campo favoravel para a difusdo do sistema de franquias, com
contribuicdes em matéria de consultoria e crédito por parte do Sebrae Nacional, assim como,
por parte do governo. Assim, a pesquisa conseguiu identificar que ha mais contribuicdes do
que propriamente entraves a implantacéo do sistema de franquias na cidade de Picos.

Palavras-chave: Percepc¢édo. Franquias. Franqueados.

ABSTRACT

In recent years there has been a growing rise of franchise networks in Brazil. Companies like
McDonald’s, Subway, Bob's, Habib's, and many others dominate the fast food market. Due to
the unfolding of an increasingly agitated social dynamic experienced by the world population,
in Brazil, it was also possible to identify a significant concentration of franchises in the food
sector. Thus, the general objective of the work is to describe the main obstacles highlighted by
the managers in the maintenance of the enterprise. The data collection instrument consists of a
questionnaire applied to 35 entrepreneurs responsible for franchises installed in the city of
Picos, adapted from a questionnaire applied by Abdala (2016). The results of the research
suggest that in Picos, there is a significant diversity in the businesses promoted through the
franchise model, although food stands out as the main branch in this sector. In addition, the
franchise business in the city of Picos has been characterized by being run by young people
with a bold profile, a high level of education and a reasonable level of experience in
conducting a business based on the franchise model. According to the entrepreneurs
themselves there is a lot of acceptance of their franchises before the consumers. It should be
noted that there is a favorable field for the diffusion of the franchise system, with
contributions in terms of consulting and credit by the National Sebrae, as well as by the
government. Thus, the research was able to identify that there are more contributions than
properly obstacles to the implementation of the franchise system in the city of Picos.

Keywords: Perception. Franchises. Franchisees.



INTRODUCAO

Nos ultimos anos ocorreu uma crescente ascensdo das redes de franquias no Brasil.
Empresas como Mcdonald’s, Subway, Bob’s, Habib’s, dentre muitas outras, dominam o
mercado de fast food. Devido aos desdobramentos de uma dindmica social cada vez mais
agitada vivenciada pela populagdo mundial, no Brasil, também foi possivel identificar uma
significativa concentracéo de franquias no ramo alimenticio, em razdo da grande procura pela
comida rapida. Nesse sentido, esse tipo de negdcio visa suprir as necessidades de clientes com
um perfil especifico, que geralmente ndo possuem tempo disponivel para preparar uma
refeicdo e procuram comodidade, praticidade, conforto e qualidade, devido as diversas
demandas familiares e funcionais da sociedade moderna.

Porém, o negocio de franquias ndo se limita ao ramo alimenticio, engloba uma
imensiddo de outros negocios. Ha, por exemplo, a Mr. Kids, uma franquia especializada na
venda de produtos infantis; a Seguralta, uma das maiores redes de corretagem de seguros do
Brasil; a Mr. Mix Milk Shake, que como o proprio nome sugere, atua no preparo e venda de
milk shakes; dentre outras.

Embora o pais esteja passando por uma das maiores crises econdmicas e politicas de
sua historia, houve um exponencial crescimento do sistema de franquias, sobretudo, em paises
emergentes como o Brasil o sistema de franquias passou por uma consideravel expansao.
Especialmente no mercado brasileiro, esse crescimento foi de aproximadamente 25% nos
altimos cinco anos, passando de 2.426 para 3.039 redes de franquias. As franquias
movimentam milhdes de reais em arrecadacdo, fidelizam outros milhdes de consumidores,
tornando-se assim um investimento altamente atraente. Talvez por isso, e, considerando Picos
um dos maiores entroncamentos rodoviarios do pais, sendo um ponto de confluéncia de
milhares de pessoas das cidades circunvizinhas, gerando uma alta rotatividade monetéaria na
cidade, empreendedores, investidores e membros da classe empresarial tenham visto nas redes
de franquias um interessante setor para investir. Entretanto, poucos estudos tém se
preocupado em refletir sobre os aspectos que influenciam o crescimento das redes de
franquias no pais, as variaveis relevantes sobre sua aceitacdo no mercado e os desafios
enfrentados pelos franqueados na conducédo desse tipo de empreendimento.

Esse processo de crescimento foi favorecido pelo surgimento de novas redes nacionais
e internacionais, que conseguiram aliar a consolidacdo de marcas que ja possuiam uma boa
imagem perante 0 mercado e a iniciativa de empreendedores mais jovens e arrojados. Somou-
se a esse quadro favoravel, o apoio oferecido por instituicbes financeiras com linhas de
crédito especificas para o setor e o suporte de consultoria oferecido pelo Servico Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae), assim como, pela propria Associacdo
Brasileira de Franquias (ABF), com a oferta de cursos e auxilio para a implementacdo do
negocio a ser iniciado.

Esse tema tem sido discutido por diversos autores a saber: Lima Janior, Luna e Sousa
(2012), Bitti (2012), Isaac, Melo e Borini (2018), além de Silva, Lima e Lourenco, (2015).
Esses autores ajudam a entender que a expansao e grande adesdo do sistema de franquias,
principalmente, por um publico mais jovem (entre 24 e 34 anos de idade) e com um
consideravel grau de escolaridade ocorreu também em virtude do favoravel ambiente de
aceitacdo do modelo de negécios das franquias, tanto pelo mercado quanto pelos
consumidores, além da consultoria prestada por instituicdes como o Sebrae e (ABF). Nesse
sentido, os incentivos fiscais do poder publico também ajudam a compreender o motivo da
significativa aceitacdo e expansao do sistema de franquias no Brasil.

Diante do exposto apresentado surgiu o seguinte problema de pesquisa: quais 0s
principais entraves percebidos pelos administradores de franquias na cidade de Picos-Pl, no
que diz respeito & manutencdo do seu negocio? Assim, o objetivo geral do trabalho consiste



em descrever os principais entraves percebidos pelos administradores na manutencdo do
empreendimento. Os objetivos especificos sdo: 1) identificar o conjunto de franquias
instaladas na cidade de Picos e seus respectivos ramos; 2) verificar o nivel de aceitacdo do
publico picoense em relacéo a introducdo de franquias oriundas de outras cidades (nacionais e
estrangeiras), na visao dos proprietarios de franquias sediadas em Picos; e 3) discutir também
de acordo com a percep¢do dos administradores de franquias localizadas em Picos, se ha
beneficios concretos ao optarem por abrir seu negécio na cidade.

Portanto, esse estudo se faz relevante tendo em vista que o nivel de aceitacdo do
publico, aliado aos bons rendimentos do ramo de franquias, torna a cidade de Picos um
ambiente altamente propicio para a implantacdo de tal empreendimento, tendo em vista
também que a problematizacdo assumida no trabalho pode auxiliar novos empreendedores a
tomar a decis@o de implantar uma franquia na cidade de Picos.

2. A LEI N° 8.955 E A CRESCENTE INSERCAO DE REDES DE FRANQUIAS NO
MERCADO BRASILEIRO

Conforme a lei n° 8.955, de 15 de dezembro de 1994, 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 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.

Em sintese, a referida lei serve para regulamentar o contrato de franquia e ajustar a
relacdo entre as partes, no sentido de combater possiveis abusos, tanto de um lado como do
outro. Basicamente, as especificidades da lei tratam da obrigatoriedade de informacdes que o
franqueador deve fornecer ao franqueado; termos da assinatura de contrato ou pre-contrato;
ou, em contrario, rompimento dos acordos formalizados via contrato ou pré-contrato, como
estd posto no artigo quarto e paragrafo unico da lei n° 8.955.

Art. 4° A circular oferta de franquia deverd 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 dnico. Na hipétese 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 ja houver pago ao franqueador ou a
terceiros por ele indicados, a titulo de taxa de filiagdo e royalties,
devidamente corrigidas, pela variagdo da remuneragdo bésica dos depositos
de poupanca mais perdas e danos (BRASIL, 1994, p. 2).

A antecedéncia na entrega da circular da oferta de franquia ao franqueado em um
prazo de no minimo dez dias serve para que 0 mesmo possa ter condicdes de se preparar
financeira, logistica, juridica e administrativamente para a implantacdo dos servigos e
produtos da franquia pretendida, mas também, para dispor do maximo de informacdes
possiveis para assumir o compromisso com o franqueador. Além disso, 0s termos
estabelecidos no paragrafo Unico citados visam coibir eventuais tentativas de golpe e/ou
aproveitamento ilicito por parte do franqueador que pretenda cobrar taxas abusivas do futuro
fraqueado. No entendimento de Maricato (2006), tanto o franqueador quanto o franqueado
devem conhecer acerca dos conceitos basicos que permeiam 0s documentos e 0s contratos,



uma vez que o acordo entre as partes é balizado por direitos e obrigacdes, assim como ocorre
no ambito cotidiano das relagdes entre o mercado e os consumidores.

Entretanto, Santos (2016) sublinha através da propria avaliacdo que os profissionais
que atuam no setor de franquias fazem, depois de alguns anos de experiéncia no mercado,
que, se por um lado o sistema oferece consideravel liberdade entre as partes para negociar;
por outro, algumas lacunas presentes na lei n°® 8.955 sobre como as partes podem e devem
agir, permitem eventuais abusos e oportunismos, um sinal de que a lei € relapsa, dando
margem ao surgimento de uma relacdo ndo proveitosa de trabalho e, talvez, até de exploragéo
do franqueador sobre o fraqueado.

Ainda de acordo com Santos (2016) a interferéncia da lei no sistema de franquias estéa
praticamente ligada aos artigos terceiro e quatro, que estabelecem a obrigacdo do franqueador
em ceder ao candidato a Circular de Oferta de Franquia (COF), documento através do qual €
realizado um pacto de obrigacGes mutuas. No contetdo da COF deve estar expresso 0 prazo
minimo de dez dias antes da assinatura do pré-contrato, contrato ou recebimento de valor. Em
caso de descumprimento do pacto acordado o documento sera declarado nulo e os valores
monetarios serdo devolvidos.

Para Carneiro (2013), esses tipos de contratos citados na lei n° 8.955 — contrato ou pré-
contrato —, também se popularizaram no Brasil, pois eles diminuiram consideravelmente os
efeitos negativos da barreira geografica, além de se afirmarem como formas mais eficazes e
competitivas de inserir um empreendimento no mercado, elementos que explicam ainda a
rapida difusdo pelo Brasil. Ate porque, neste tipo de situacdo o franqueado pode ter um
empreendimento mais competitivo, uma vez que vai oferecer servigos e/ou produtos de uma
marca conhecida, qualificada e aprovada pelos 6rgdos de vigilancia sanitaria, fazenda e saude,
além de ter o ponto positivo da prépria aprovagdo dos consumidores.

Assim, percebe-se que a franquia constitui uma vantagem dentro do cenario atual, no
qual estdo inseridos os empreendedores. Em virtude dos desdobramentos de um mundo cada
vez mais tecnologico, globalizado e midiatico, percebe-se que possuir uma franquia € uma
vantagem dentre aqueles que vao comecar seu empreendimento do zero. Seja como for, é
equivocado pensar que o modelo de franquias é uma realidade recente no Brasil. De acordo
com Bitti (2012), por volta do ano de 1963, ou seja, ha 55 cincos anos, o modelo de franquias
tinha sua primeira iniciativa em solo brasileiro, com a fundacéo da rede de ensino de linguas
Yazigi. Porém, somente na década de 1970 foi observada uma implementacdo do modelo de
franquias no pais, sobretudo, apos a chegada de companhias internacionais como Mcdonald’s,
na época, operando apenas com unidades proprias. Em poucos anos o modelo de franquias foi
adotado por empresas brasileiras como O Boticario e Bob’s. Gragas a criacdo da Associacao
Brasileira de Franguias (ABF) o setor se desenvolveu consideravelmente no Brasil dos
altimos anos, devido ao poder da unido dos associados, oferecimento de consultoria e de
servicos de advocacia. A Associacdo Brasileira de Franquias ainda estabelece parceria com
organizacdes similares presentes no México, no Chile, na Argentina e nos Estados Unidos.

O modelo de franquias foi adotado no Brasil de maneira significativamente tardia,
uma vez gque nos Estados Unidos as franquias ja eram uma realidade no comeco da década de
1850, isto é, ainda no inicio do século XIX, quando em 1851, a empresa de maquinas de
costura conhecida como Singer, comecou a franquear aos comerciantes independentes seu
empreendimento tanto na forma da marca quanto do produto, como estratégia para ampliar
sua presenca no mercado. Décadas depois, a experiéncia da Singer foi seguida de perto por
empresas do ramo alimenticio e na década de 1920 as chamadas “lojas de refei¢cdes rapidas”,
como 0s americanos chamavam na época as empresas de fast food, ja representavam uma
presenca massiva nos Estados Unidos. Entretanto, o sistema s6 ganharia forca no ano de
1948, quando os donos da Mcdonald’s comecaram a investir no segmento de refei¢des
rapidas, apontou Bitti (2012).



Enfim, o acordo de franquia é definido com um arranjo contratual entre duas empresas
independentes, em que o franqueado paga ao franqueador o direito de usar sua marca em certo
local e por determinado periodo de tempo. Nesse contrato firma-se uma parceria entre o
franqueador e o franqueado, e, consequentemente, a expansao de uma marca (LAVIERI;
CORREA; CUNHA, 2015).

De acordo com Ortega (2016), os estudos sobre o tema enfatizam, principalmente, os
mecanismos de monitoramento e controle adotados pelos franqueadores para evitar o
comportamento oportunista dos franqueados. Embora essa abordagem seja relevante para o
estudo das franquias, outros fendmenos e tipos de relagdes podem ser abordados ao analisar as
franquias a luz de outras teorias. Dentre as abordagens com potencial de exploracdo acerca
das redes de franquias, emerge a teoria dos stakeholders, ou seja, a teoria daqueles que
possuem interesse no ramo, sem necessariamente investir nele. Ainda segundo Ortega (2016),
o fato do franqueador monitorar o franqueado, ndo é uma questdo de desconfianga, mas sim
uma questéo de controle, porque existem muitos oportunistas no mercado.

O sistema de franquias caracteriza-se pela relagdo contratual entre franqueador e
franqueado. Essa relacdo permite a troca de recursos tangiveis e intangiveis entre as partes,
onde nessa troca tanto o franqueador quanto o franqueado serdo beneficiados. O franqueador
fornece conhecimento, suporte, planejamento e outros recursos aos franqueados, e o
franqueado, por sua vez, remunera o franqueador pela aquisicdo e manutencdo da franquia e
comercializa os seus produtos e servi¢cos (ORTEGA, 2016).

Para Ribeiro e Prieto (2009), franquia é uma alianca estratégica que auxilia no alcance
de vantagem competitiva, elemento de suma importancia em tempos de crise. As aliancas
podem ser Uteis em suplementar a base dos recursos. Assim, 0 surgimento de aliancas é uma
forma de complementar as estratégias das empresas e aumentar sua competitividade local e
internacional. Esta alianca sera respaldada entre o franqueador e o franqueado e assim os dois
serdo beneficiados. Trata-se de um melhoramento matuo, em que a alianca, além de trazer o
beneficio para ambas as partes, ainda ajudara com a expansdo da marca da empresa. A
estratégia de franquia tem sido bastante utilizada por administradores, investidores e donos de
negocios, pelo fato de gerar grande renda, consolidacdo da marca na cidade ao qual foi
implementada a franquia e assim um beneficio mituo para ambos que estardo utilizando a
ferramenta de franquia, 0 que ajuda na expansdo dos negocios presentes na cidade e no
aquecimento da economia.

Para Silva e Azevedo (2007), uma franquia é formada por um agente detentor da
marca e do conhecimento (franqueador), que concede por meios legais contratuais o direito ao
uso e a administracdo da marca e do modelo organizacional desenvolvido para os agentes
multiplicadores do negdcio (franqueados). Assim o franqueador da direitos ao franqueado
para comercializacdo de seus produtos, e assim o franqueado ira ter o seu negdcio com uma
marca que ja esta consolidada no mercado, ajudando em sua expanséo.

Conforme coloca Trés (2015), diante da enorme competitividade do setor, o
franchising se constitui em uma oportunidade para o franqueador ter acesso ao aprendizado
por meio da rede de franquias, expandir rapidamente a sua participacdo de mercado e
compartilhar custos e riscos. Assim, ao dar direitos sobre seus produtos ao franqueado, ele
estara expandido o seu negdcio e a0 mesmo tempo dividindo os custos. E isto € um beneficio
para a matriz da empresa, que sera a que o franqueador comanda, e também um beneficio para
a filial que ira ser aberta, pois a marca ja posicionada no mercado, ajudara com o publico no
local. Assim, com o decorrer dos fatos a franquia é uma oportunidade tanto para quem esta
dando direito a sua marca e seu produto, quanto a quem ira comprar o direito da utilizacdo da
marca e do produto, pois é um sistema Unico por meio do qual pode ser interessante para
ambas as partes que estdo envolvidas.



3. VANTAGENS NO ESTABELECIMENTO DE UMA FRANQUIA

A introducdo ao tema das franquias exp0e vantagens e desvantagens em se aderir a
esse modelo de negocio. Este topico trata das vantagens. Em geral, o franqueador possuira
vantagens pelo fato de ter sua marca cada vez mais expandida no mercado e seus produtos
cada vez mais conhecidos. Por outro lado, como coloca Carneiro (2013), para o franqueado
iniciante a vantagem mais evidente é implantar um negécio sem a necessidade de experiéncia
— nem tedrica, nem prética —, e dispor de uma metodologia de trabalho pré-definida pelo
franqueador, apenas pelo fato de ja estar expandindo uma determinada marca.

Nesse caso, 0 acompanhamento por parte da empresa franqueadora ajuda na elevada
aceitacdo do grande publico, um dos pontos essenciais para alcancar a lucratividade, uma vez
que uma das grandes marcas de algumas franquias esta ligado ao fato de popularizar um
produto ou servico de qualidade, que antes s poderia ser obtido nos grandes centros urbanos,
nas grandes metropoles brasileiras.

Além disso, para o franqueado a vantagem em ter uma franquia, se da pelo fato de ja
ser uma marca consolidada no mercado. Entdo, os clientes ja terdo em mente o produto e
assim a geracao de renda para 0 mesmo sera bem vantajosa, o que estimula muitas pessoas a
abrirem franquias. Portanto, ao abrir uma franquia o franqueado ja& chega no mercado com
uma marca que além de ter a aceitacdo do cliente, por si s6 possui uma tendéncia a expandir-
se pelo mercado.

Para o franqueador, as vantagens de se operar pelo sistema de franchising
residem na rapida expansao proporcionada por esse modelo, nos ganhos de
escala propiciados pelas unidades franqueadas e na facilidade de recursos
financeiros obtidos, sendo estes oriundos dos franqueados mediante as taxas
a serem remuneradas ao franqueador (ORTEGA, 2016, p. 26-27).

Ainda conforme Ortega (2016), os ganhos obtidos com a marca devem ser entendidos
como maiores que o recurso dispendido pelo franqueado para que ele valorize a marca,
principalmente, quando os recursos do franqueado s@o escassos e ele tende, por isso, a
valorizar mais seu dinheiro. Portanto, quando o franqueador investe no desenvolvimento da
marca, ele minimiza o risco e o dispéndio do franqueado para atracdao de clientes, gerando
maior satisfacdo do franqueado. Quanto maior for o investimento no desenvolvimento da
marca da franquia pelo franqueador, maior sera o atendimento do interesse do franqueador,
devido a percepcdo de retorno de seu investimento e minimizacdo de seus riscos em
permanecer na relagdo com o franqueado. Por sua vez, a marca da empresa aumenta a
percepcao de qualidade do servico pelos clientes, resultando no maior desempenho financeiro
da franquia.

Segundo Ribeiro e Prieto (2009), as franquias sdo vantajosas a medida que, por
exemplo, um farmacéutico sem experiéncia administrativa possui condi¢des de iniciar suas
atividades empresariais, com um suporte e respaldo de modelo e marca bem-conceituados.
Assim, percebe-se 0 qudo vantajoso € uma franquia, ja que uma pessoa que Ndo possui
experiéncia administrativa, apenas sua formacdo, pode passar a ter seu proprio
empreendimento, aspectos que fizeram o modelo crescer no pais, resultando em um aumento
exponencial do numero de franquias, como ja indicou Bitti (2012).

No entendimento de Trés (2015), as principais vantagens apontadas para o
franqueador sdo a rapidez de expansdo da rede, menor custo de expansao, fortalecimento da
marca, cobertura geografica mais eficiente e estratégica, auséncia de relacdo empregaticia,
economia de escala. J& as principais vantagens para o franqueado sdo a utilizacdo de sistema
operacional desenvolvido, marca ja conhecida, economias de escala, assisténcia técnica e
apoio administrativo, além de risco diminuido em relagdo ao proprio negocio. Dentre os dois,
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o franqueador e o franqueado, o beneficio € matuo, ndo ha aquele que se sobressai, pois
enquanto um esté expandindo sua rede de lojas, o outro estd abrindo o seu préprio negécio,
com uma marca ja conhecida no mercado. Nesse processo, ressaltam Moura e Araujo (2015),
é preciso que a dindmica de estruturacdo da franquia seja realizada com o maior rigor
possivel, cumprindo com atencdo as etapas para consecucao da prépria, isto €, planejamento,
implantacdo e manutencdo. Para Mascarenhas, Hygino e Silva (2015) é fundamental que
predomine uma relacdo de equilibrio entre compromissos e obrigacfes estabelecidos entre
franqueador e franqueado.

De acordo o Sebrae Nacional (2015), as vantagens em se abrir uma franquia sao:
iniciar um negdcio contando com a credibilidade de um nome ou marca ja conhecida no
mercado; contar com o apoio do franqueador; existéncia de um plano de negdcio; maior
garantia de mercado; melhor planejamento dos custos de instalagdo; economia de escala;
independéncia juridica e financeira e possibilidade de pesquisa e desenvolvimento. Vendo o
grande acervo de vantagens percebe-se que ao aderir uma franquia o beneficio é extenso, pois
0 mesmo tera grandes oportunidades com a franquia ao qual seré& aberta, e isso expandira o
negdcio para o franqueador e ajudara o franqueado em seu novo estabelecimento.

4. DESVANTAGENS NO ESTABELECIMENTO DE UMA FRANQUIA

Na avaliacdo de Moura e Araujo (2015), ao pensar em aderir ao negocio de franquias
as pessoas envolvidas devem ter em mente que as franquias possuem vantagens e
desvantagens de acordo com cada um de seus modelos, e, consequentemente, de acordo com
cada uma das suas modalidades de negdcio. Este topico trata das desvantagens do sistema de
franquias. No sistema de franquias faz-se necessario dispor de uma consideravel afinidade e
habilidade para lidar com pessoas, muitas vezes, das mais diferentes personalidades,
temperamentos, matizes e nuances, tanto no que diz respeito aos franqueados, funcionarios,
guanto no que se refere aos franqueadores, questes destacadas por Ribeiro (2013), quando
trata do lado humano do franchising. Portanto, como assinalam Ribeiro e Prieto (2009), para
empreendedores que ndo estdo habituados a conviver e tratar diariamente com pessoas, mas
com objetos (papeis e produtos, por exemplo), o elemento humano torna-se um problema no
cotidiano, pois a tendéncia € que haja um desgaste nas relagdes humanas.

Objetivamente, conforme o Sebrae Nacional (2015), as desvantagens em abrir uma
franquia sdo: pouca flexibilidade; risco de ocorréncia de falhas no sistema; e localizacdo
forcada, porque, por exemplo, o franqueado pode possuir um terreno, mas aquele local ndo ser
adequado para as instalacbes de uma franquia. Logo, ser obrigado a aliar a geografia e a
localizagcdo do empreendimento com o tipo de produto ou servico a ser oferecido torna-se uma
desvantagem, pois, por exemplo, uma pizzaria, uma empresa de reciclagem, uma casa de
shows, uma clinica ou hospital, geralmente sdo alocados em areas distintas e especificas da
cidade. Em geral, justamente, as areas mais valorizadas sdo as que abrigam empreendimentos
mais sofisticados como casas de show, hospitais, clinicas, universidades e centros
educacionais de natureza particular. Por isso, como destaca Moura e Araujo (2015), a
implantacdo do negécio € uma fase em que a tomada de deciséo deve ser feita da forma mais
precisa e consciente possivel, pois geralmente as areas onde se concentram 0S
empreendimentos citados possuem os metros quadrados e os alugueis mais caros da cidade.
Assim, a tentativa de implementar uma franquia pode ser inviavel logo de inicio, quando a
maioria dos microempreendedores ndo possuem capital de giro para trabalhar.

Nas desvantagens, o franqueador pode ser sabotado pelo franqueado, no sentido dele
se oportunizar do que aprendeu e eventualmente vir a abrir seu proprio negdcio; e para o
franqueado as despesas com um novo estabelecimento também sdo desvantagens que se
devem ter em vista. Assim, o empreendedor necessita ter, antes de qualquer reflex&o, sensatez
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para avaliar se a franquia é realmente o melhor investimento. Nessa dire¢do, para Hisrich,
Peters e Shepherd (2014, p. 354):

Nem sempre a franquia é a melhor opcdo para o empreendedor. Qualquer
pessoa que estiver investindo em uma franquia deve investigar a
oportunidade de modo abrangente. Problemas entre o franqueador e o
franqueado sdo comuns e recentemente tém recebido mais atencdo do
governo e das associagdes comerciais.

As desvantagens da franquia em geral se concentram na incapacidade do
franqueador de oferecer servicos, propaganda e locais. Quando as promessas
feitas no contrato de franquia, ndo sdo mantidas, a franquia podera ficar sem
apoio em areas importantes.

Nesse sentido, Ribeiro e Prieto (2009) postulam que existem basicamente quatro
formatos de franquia no mercado brasileiro: franquia convencional, franquia parcial, locacéo
de geréncia e hierarquia. No modelo de franquia convencional a principal desvantagem € que
o franqueador precisara de um significativo capital de giro, uma vez que todos o0s
investimentos necessarios para iniciar o negocio ficam por conta do franqueador, o que pode
deixar o empreendimento oneroso, diminuindo ou até anulando os lucros. Ja no modelo de
franquia parcial, tanto o franqueado quanto o franqueador respondem pelos investimentos
iniciais, o que pode gerar disputas pelos lucros do empreendimento, pois ambos aplicam
capital e desejam ter o retorno de lucro esperado.

Por sua vez, no modelo de franquia por locacdo de geréncia, todos os investimentos
primarios ficam a cargo do franqueador. Nesse caso, o franqueado fica encarregado apenas
pela administracdo do empreendimento. Seja como for, as reflexdes de Carneiro (2013)
apontam que a desvantagem nesse ultimo caso € que o franqueado pode ter dificuldade para
administrar um negocio que foi todo pensando por uma dinamica, légica e filosofia de
trabalho que séo estranhas a ele, resultando em ma administracdo de um negocio que poderia
ser potencialmente lucrativo. E, por fim, no modelo de franquia de hierarquia, 0s organismos
sdo iniciados e administrados pelo franqueador, sendo denominados de lojas préprias.
Segundo Lavieri, Corréa e Cunha (2015), todos esses formatos envolvem pontos estratégicos
acerca dos quais o franqueador quer exercer o controle, o que faz pensar que a conducédo de
uma franquia ndo é tdo simples assim e ndo pode ser concebida enquanto um modelo pronto
que dara certo em qualquer local.

Muitas das desvantagens que existem no sistema de franquias e podem vir a ficar mais
acentuadas estdo na relacdo subjetiva que existe entre franqueador e franqueado, ressalta
novamente Ribeiro (2013). Além disso, como foi possivel identificar ao longo do trabalho
através das colocacdes de Santos (2016), a lei que regulamenta o contrato de franquia possui
lacunas que podem deixar espagcos para a acdo escusa, tanto de franqueadores como de
franqueados, resultando em um relacionamento que tende cada vez mais a se deteriorar.
Assim, € preciso muita reflexdo por parte do empreendedor antes de entrar nesse tipo de
negocio, caso o gestor da futura franquia ndo esteja disposto a lidar com pessoas e ter nessa
relacdo um ponto de apoio, confianca e parceria.

Sobre esses aspectos Martins (2015, p. 17) esclarece:

O sucesso ou fracasso das empresas, dentro de um mesmo segmento de
negocio, onde especificamente se encaixam as franquias, dependera da
adocdo de diferentes estratégias competitivas voltadas ndo somente para o
ambiente externo, pois o desempenho de toda a rede pode ndo ser igual ao
desempenho individual de cada franqueado. O melhor ou pior
relacionamento entre franqueador e franqueado, enquanto resultado de uma
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estratégia do franqueador voltada para seu ambiente interno, pode ser fator
relevante para o sucesso ou fracasso do empreendimento.

Ainda segundo Ribeiro e Prieto (2009), com o passar dos anos, este proprietario,
gestor, ou mesmo franqueado adquire experiéncias administrativas e percebe que esta alianca
ndo permite que suas decisbes e poderes sejam exercidos na integra. No entendimento de
Hisrich, Peters e Shepherd (2014), tal situacdo gera desconforto e até um certo desanimo por
parte destes franqueados. Este € um ponto que gera muita desvantagem para o franqueador,
pois 0 mesmo ao adquirir experiéncia pode querer deixar o franqueador de lado, e passar a ter
seu proprio negdcio, o que acaba acarretando em desconforto por parte dos franqueadores.
Nesse ponto, tanto os franqueadores quanto os franqueados devem ter plena certeza do que
querem e do que esperam, no sentido de evitar potenciais desentendimentos e quebra de
expectativas em relacdo ao empreendimento.

De acordo com Trés (2015), as principais desvantagens para o franqueador seriam a
perda parcial do controle, maior custo de superviséo, rentabilidade diminuida, disputa entre
franqueados, entre outros. E para o franqueado pontua-se a perda da autonomia na gestéo,
pouco espaco para iniciativas individuais, limitacdo de produtos e servigos a serem
oferecidos, aléem de um sistema pouco flexivel que pode propiciar conflito com o franqueador.
Segundo Pereira (2013), ao observar essas desvantagens, percebe-se que as vantagens em
abrir uma franquia sdo maiores e mais satisfatorias. Por isso, percebe-se que por mais que
existam diversas desvantagens, as vantagens em possuir uma franquia sdo maiores, uma vez
que os beneficios tanto para o franqueador quanto para o franqueado serdo diversos, o que
implica em uma parceria que tende a gerar frutos rendosos.

5. METODOLOGIA

O estudo proposto tem como objetivo geral descrever 0s principais entraves
percebidos pelos administradores de franquias da cidade de Picos-PI, no que se refere a
manutencdo do seu negdcio. Trata-se de um estudo de caso ja que se pretende se debrucar
sobre uma situacdo particular considerada representativa de um conjunto de casos analogos
(SEVERINO, 2007).

Quanto a abordagem, trata-se de uma pesquisa quantitativa. Nesse sentido, Cooper e
Schindler (2016) dizem que a pesquisa gquantitativa tem o ambiente natural como sua fonte
direta de dados e o pesquisador como seu principal instrumento, onde os dados coletados séo
predominantemente descritivos. A preocupacdo com 0 processo € muito maior do que com o
produto e o significado que as pessoas dao as coisas e a sua vida, sendo estes focos de atencao
especial pelo pesquisador. Mesmo assim, nesse tipo de pesquisa o foco é provocar a analise
do problema de estudo através de informacbes objetivas coletadas com um instrumento
especifico. Nesse caso, um questionario.

A pesquisa caracteriza-se ainda como de natureza descritiva, que conforme Gil (2012),
objetiva desenvolver, explicar e transformar conceitos e ideias. Por sua vez, a pesquisa
descritiva tem a finalidade de proporcionar uma visdo geral, em relacdo a determinado fato,
com o intuito de esclarecé-lo.

Em Picos-Pl existem 38 franquias, optou-se a amostra ndo probabilistica por
conveniéncia, portanto, chegou-se ao numero de 35 franquias. O instrumento de coleta de
dados utilizado foi um questionario elaborado a partir de Abdala (2016). O questionario foi
aplicado a 35 administradores de franquias da cidade de Picos e foi composto de 12 questdes
objetivas, divididas em dois blocos. O primeiro bloco se voltou para a caracterizacdo do perfil
dos franqueados e de seus negdcios, contendo apenas quatro perguntas de identificacdo; ao
passo que o segundo conta com oito questionamentos diretamente relacionados com o0s
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objetivos de pesquisa, elaborados a partir da escala de Likert de 1 ponto. O periodo de
aplicacdo do questionario foi entre os meses de junho e julho de 2018. Para analise de dados
foi utilizado a técnica de estatistica descritiva denominada frequéncia.

6. ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

A abordagem do questionario priorizou as seguintes questdes: 1) lista dos ramos das
franquias administradas pelos entrevistados, dividindo-as por ramos; 2) grau de escolaridade
do franqueado; 3) tempo de operacdo da unidade franqueada na cidade; 4) se a franquia
tratava-se da primeira experiéncia em gestdo de negécios do franqueado; 5) nivel de
satisfacdo em relacdo ao quesito taxa de manutencdo da franquia; 6) nivel de satisfacdo no que
se refere a carga tributaria; 7) nivel de satisfacdo em relacdo a aceitacdo por parte dos clientes;
8) nivel de satisfacdo no que diz respeito a mdo de obra qualificada; 9) nivel de satisfacdo
acerca das metas de vendas; 10) nivel de satisfacdo a respeito da disponibilidade de
fornecedores; 11) nivel de satisfacdo no tocante ao apoio geral por parte do franqueador; 12)
nivel de satisfacdo no que se refere a relacdo com o franqueador; e, por fim, 13) nivel de
satisfacdo no que diz respeito aos beneficios de se ter uma franquia em Picos.

Quadro 1 — Lista de franquias em Picos e seus respectivos ramos

Franquia Ramo
Kumon Educacao
Cacau show Alimentacao
Me Maquei Cosméticos
Super Acai Alimentacao
O Boticario Cosméticos
Mr. Mix Alimentacao
Chiquinho Sorvetes Alimentacao
CVvC Turismo
Carmen Steffens Vestuario
Hinode Cosméticos
Ortobom Colchdes
Coife Odonto Medicina Dentaria
Rede Brasil Servicos
Arezzo Vestuario
Oticas Carol Ramo de Oticas
Multicine Cinemas Entretenimento
Chilli Beans Ramo de Oticas
Divino Fogao Alimentacao
Hering Vestuario
A formula Farmacia
Romanell Ramo de Joias
Ferrovia Ramo de Oticas
La churros gourmet Alimentacao
Gulo mais Alimentacao
The burgers Alimentacao
Salvatore Barbershop Servigos
Le Biscuit Loja de Departamentos
Bontempo Moveis




14

We like fashion Vestuario
Bela Parfum Cosmeéticos e Perfumaria

Giraffas Alimentacao
King Hot Dogs Alimentacdo
A creperia Alimentacdo

Dona léda Vestuario
Gloss Cosmeéticos

Total 35

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

Como mostra o quadro 1, conseguiu-se identificar 35 franquias distribuidas entre 14
ramos diferentes. Dentre todos esses ramos 0 ramo de negdcios que mais se destaca no
cenario picoense de franquias e o ramo de alimentacdo, totalizando 32% das franquias
presentes na cidade de Picos. Embora o ramo de alimentacdo se destaque entre os demais ha
uma considerdvel diversidade entre os ramos. Nesse sentido, Lima Junior, Luna e Sousa
(2012), identificaram que houve um crescimento desse segmento no Brasil nos Gltimos anos,
estimulando essa diversidade. Bitti (2012) aponta que o sistema de franquias € um
instrumento eficaz de expansdo de negocios, empreendimentos e firmas em diversos setores
da economia brasileira, salientando, portanto, um movimento que provavelmente ocorre em
todo o pais: o crescimento desse modelo de negdcio. Segundo Isaac, Melo e Borini (2018), a
grande aceitacdo do modelo de franquias no Brasil se deve ao baixo custo de investimento por
parte do franqueado, seguido do suporte provido pelo franqueador ao mesmo.

6.1 PERFIL DOS FRANQUEADOS E SEUS NEGOCIOS

Nesta etapa da pesquisa buscou-se analisar as informacgdes presentes no quadro 2, que
traz dados sobre o grau de escolaridade dos entrevistados.

6.1.1 Gréfico 1 — Grau de escolaridade do franqueado (em %o)

Grau de escolaridade do franqueado

3 3

</

= Ensino fundamental = Ensino médio
Ensino técnico ou profissionalizante = Ensino superior
= P6s-graduacdo

Fonte: Dados da pesquisa (2018).
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Nesse grafico, dois niveis de escolaridade se destacaram entre os respondentes. Foram
eles: ensino superior com 75%; e pos-graduacdo com 14%. O nivel de escolaridade das
pessoas que possuem o ensino fundamental totalizou 5%; do ensino médio e do ensino técnico
ou profissionalizante, ambos, 3%. De acordo com Nishi (2013), o surgimento de novos
negdcios tem sido uma situacdo cada vez mais marcada pelo empreendedorismo de jovens
arrojados, com visdo de mercado e com significativo grau de escolaridade, visto que a maioria
possui ensino superior ou pds-graduacdo. Além disso, os altos indices de desemprego que
assolaram o Brasil nos ultimos anos estimularam a adesdo ao sistema de franquias, assim
como, a adesdo aos diversos tipos de outros negdcios, pois como é sabido dos profissionais de
Administracdo de Empresas, muitas vezes, sS40 nos momentos de crise que os empreendedores
percebem um vasto campo de oportunidades, colocando suas habilidades e iniciativas a prova
com vantagem competitiva.

Por sua vez, o grafico 2 informa o tempo de operacdo de cada unidade franqueada na
cidade de Picos.

6.1.2 Gréfico 2 — Tempo de operacéo de cada unidade franqueada (em %)

Tempo de operacédo de cada unidade franqueada
2,77%

i

55,53%

= Cinco anos a sete anos = Sete anos ou mais
Um ano a trés anos = Trés anos a cinco anos
= Menos de um ano

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

Nota-se por meio dos dados do grafico 2 que a maioria dos franqueados ja opera suas
unidades ha um espaco de um ano a trés anos, totalizando 55,53% da amostragem da
pesquisa, 0 que pode ser considerado um tempo razoavel. Ao mesmo tempo trata-se de um
publico significativo e que ja possui uma certa experiéncia com o negécio de franquias. O
segundo grupo, com 16,65%, opera ha um tempo de menos de um ano; o terceiro, com
13,90%, opera ha um periodo de sete anos ou mais anos; o quarto, com 11,15%, opera seu
negocio ha um tempo de trés anos a cinco anos. O menor grupo conta com apenas 2,77% da
amostragem e se refere ao grupo que gerencia seu negdcio ha um periodo de cinco anos a sete
anos. Ainda segundo aponta Nishi (2013), essa geracdo de jovens possui como caracteristica
investir em algum negdcio cada vez mais cedo. Consequentemente esses jovens adquirem
experiéncia num periodo da vida que sdo jovens e plenamente ativos.
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6.1.3 Gréfico 3 — Primeira experiéncia em gestdo de negécios (em %)

Primeira experiéncia em gestdo de negdcios

= Sim = Nao

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

Como mostra o grafico 3, quando interrogados sobre se a franquia atual se tratava da
primeira experiéncia em gestdo de negocios dos franqueados entrevistados, a maioria, ou seja,
63,70% respondeu que sim. Ao passo que 36,30% respondeu que ndo. Isso mostra que se trata
de um puablico de empreendedores em inicio de carreira (NISHI, 2013), que como ja
destacaram também Lima Jdnior, Luna e Sousa (2012), aproveitaram a expansao do sistema
de franquias no Brasil para aderir a esse modelo de negdcio.

6.2 ANALISE DAS DIMENSOES A PARTIR DO QUESTIONARIO

A partir daqui os dados obtidos através dos demais questionamentos foram agrupados
em duas tabelas. A tabela 1 apresenta os critérios dos aspectos financeiros. Sao eles: taxa de
manutencdo, carga tributaria, metas de vendas e beneficios de se ter uma franquia em Picos.

Ja na tabela 2 estdo agrupados os critérios sobre os aspectos humanos. S&o eles:
aceitacdo dos clientes, mdo de obra qualificada, disponibilidade de fornecedores e apoio geral
do franqueador.

O primeiro critério contém informacgdes sobre o nivel de satisfacdo em relacdo ao
quesito taxa de manutencédo da franquia. A seguir apresenta-se a tabela 1 com seus resultados.
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6.2.1 Tabela 1 — Aspectos financeiros (em %)

Muito Insatisfeito Indiferente Satisfeito Muito Total
Critérios satisfeito insatisfeito

Taxa de 0 0 2,77 58,31 38,92 100
manutenc¢éo
Carga 5,54 19,5 22,2 44,41 8,35 100
tributaria
Metas de 0 0 2,77 80,47 16,76 100
vendas
Beneficios de 2,77 0 0 41,63 55,60 100

se ter uma
franquia em
Picos

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

Os dados presentes sobre o critério taxa de manutencdo apontam que ha uma grande
satisfacdo dos franqueados em relacéo as taxas de manutencdo da franquia. O primeiro maior
grupo, com 58,31% da amostragem disse estar satisfeito com as taxas. O segundo maior
grupo, totalizando 38,92% afirmou estar muito satisfeito com esses encargos. Apenas 2,77%
assinalou estar indiferente. As op¢des muito insatisfeito e insatisfeito ndo foram assinaladas.

De acordo com Melo (2012), ha essencialmente quatro tipos de taxas quando se trata
do sistema de franquias. A taxa de franquia, a taxa de instalagdo, a taxa de royalties e a taxa
de publicidade. Em outros casos haverd uma quinta taxa: a taxa de manutencdo. A taxa de
franquia € uma espécie de entrada que se paga no ato de aquisicdo do negocio. A taxa de
instalacdo é paga na obtencdo de maquinario, estoque inicial, assim como, de consultoria e
treinamentos que sdo essenciais para a equipe que ira trabalhar na franquia, até porque, como
se sabe, cada franquia possui um determinado padrdo de atuacdo no mercado. A taxa de
royalties € uma taxa cobrada mensalmente pelo franqueador em virtude do fornecimento de
novos produtos e servigos, como também, em razdo do fornecimento de suporte. Por fim, a
taxa de publicidade — como o préprio nome da taxa sugere — € uma taxa paga pelo franqueado
para custear o desenvolvimento da marca, uma taxa que também é dedicada a um fundo de
divulgacédo daquela rede especifica de franquias.

Segundo Martins (2015) no sistema de franquias as taxas servem mais ou menos como
um sistema de contrapesos em que sdo divididas as obrigacdes e sdo compartilhados os
lucros. Assim, por meio dessas taxas estabelecidas no contrato de franquia o franqueador
concede o direito de explorar sua marca, tendo vantagem competitiva, uma vez que a marca
da franquia ja desfruta de credibilidade perante o consumidor final.

Entretanto, Isaac, Melo e Borini (2018) salientam em sua pesquisa que as franquias
brasileiras cobram taxas mais acessiveis que as franquias estrangeiras. Por sua vez, as
franquias estrangeiras demonstram menor capacidade de controle e monitoramento em
comparacdo com as franquias nacionais. Segundo esses autores as franquias brasileiras
apresentam um maior nivel de crescimento em comparacdo com as franquias de outros paises
estabelecidas no Brasil.

O segundo critério da tabela 1 apresenta os dados sobre o nivel de satisfacdo em
relacdo a carga tributaria. Assim, quando o tema foi o nivel de satisfacdo em relacdo a carga
tributaria houve um certo equilibrio entre os grupos que assinalaram as opcdes insatisfeito,
indiferente e satisfeito, com respectivamente 19,50%, 22,20% e 44,41%. Os dois menores
grupos da amostragem assinalaram as op¢des muito satisfeito e muito insatisfeito: a primeira
com 8,35% e a segunda com 5,54%. Portanto, hd um certo equilibrio entre as pessoas que
entendem e as que ndo entendem que a carga tributaria € um incémodo.
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Seja como for, muitas pesquisas apontam que os elevados tributos cobrados pelos
0rgdos do governo sdo um ponto responsavel por retrair os investimentos no sistema de
franquias, como aborda Pereira (2013), que fala que os impostos sdo responsaveis por retrair
muitas tentativas de implantacdo de neg6cio. Como indica Araujo (2017), para evitar que a
carga tributaria vire um empecilho no estabelecimento da franquia o empreendedor deve ver
qual a forma de tributacdo o beneficiara da melhor forma, pois os tributos incidem de forma
diferente e de acordo com o ramo de cada franquia. Seja como for, além da legislacdo de
praxe, Carneiro (2013) sublinha que devem ser observados o0s contratos de franquia quando o
assunto é tributacdo.

O terceiro critério da tabela 1 apresenta informacgdes relativas aos franqueados no que
diz respeito as metas de vendas. Nesse quesito se destacaram dois grupos: 0s que marcaram a
opcdo satisfeito, com a significativa porcentagem de 80,47%; e 0s que marcaram a Opcao
muito satisfeito, ja com uma porcentagem mais timida, isto é, 16,76%. A opcdo indiferente
totalizou 2,77%. As alternativas muito insatisfeito e insatisfeito ndo foram assinaladas. Mais
uma vez, por meio dos dados desse quesito percebe-se que a maior parcela dos entrevistados
esta satisfeita com os resultados da franquia.

Para Araujo (2017), essa satisfacdo se deve ao fato dos fraqueados poderem expandir
seu negdécio com relativa seguranca, o que facilita honrar compromissos, cumprir prazos e
atingir resultados. Segundo Martins (2015), como no sistema de franquias tanto lucros como
0s encargos sdo compartilhados isso diminui o risco com ter que atingir metas que sao irreais
para a realidade de uma determinada franquia. Para Trés (2015), o fato de ter uma parceria,
nesse sistema, faz com que as metas sejam compartilhadas e haja, assim, empenho de ambas
as partes para atingir essas metas.

Por fim, o ultimo critério da tabela 1 traz informacgdes em relagcdo aos beneficios de se
ter uma franquia em Picos. Como na maioria dos critérios da amostragem até aqui as opcoes
satisfeito e muito satisfeito apresentaram as maiores porcentagens. A alternativa muito
satisfeito totalizou 55,60% e a alternativa satisfeito totalizou 41,63%. A alternativa muito
insatisfeito compreendeu 2,77 da amostragem.

Para Carneiro (2013), um dos grandes beneficios € que o empreendedor ndo precisa de
experiéncia, até porque o franqueado apresenta aos clientes uma marca que possui aceitacéo e
que dificilmente sera rejeitada. Além disso, de acordo com Trés (2015), trata-se do modelo de
negocio onde tanto o franqueador quanto o franqueado podem lucrar. Bitti (2012) destaca que
o sistema de franquias ja € uma realidade relativamente consolidada no Brasil. Assim, tanto o
franqueador quanto o franqueado possuem apoio do Sebrae Nacional e do governo.
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6.2.2 Tabela 2 — Aspectos humanos (em %)

Muito Insatisfeito Indiferente Satisfeito Muito Total
Critérios satisfeito insatisfeito

Aceitacdo dos 2,77 2,77 0 38,93 55,53 100
clientes
Mdo de obra 0 5,44 0 61,06 33,5 100
qualificada
Disponibilidade 2,77 2,77 11,15 44,41 38,90 100
de fornecedores
Apoio geral do 2,77 0 0 55,60 41,63 100
franqueador

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

O primeiro critério da tabela 2 contém informacdes sobre o nivel de satisfacdo em

relacdo a aceitacdo por parte dos clientes. A seguir apresenta-se a tabela 2 com seus
resultados.
Nesse quesito, dois grupos se destacaram de maneira mais clara. Os grupos que marcaram a
opcdo satisfeito e muito satisfeito, com 38,93% e 55,53% respectivamente. Os entrevistados
gue marcaram a op¢do muito insatisfeito e insatisfeito totalizaram 2,77% em cada opgédo. A
opcdo indiferente contou com 0%. Esses dados sugerem que o0s franqueados estdo
consideravelmente satisfeitos com o nivel de aceitacdo do publico de consumidores.

Nesse sentido, Ribeiro e Prieto (2009) salientam que muito da aceitacdo dos
consumidores se deve a confianga depositada numa marca ja consolidada no mercado. Além
disso, conforme salienta Trés (2015), o modelo de franquias possui grandes possibilidades de
atingir um maior numero de clientes em virtude, além da credibilidade, também da
publicidade que € investida na marca. Para Ortega (2016), isso se deve a grande tendéncia que
0 sistema de franquias tem de expandir-se perante 0 mercado.

O segundo critério traz dados sobre a satisfacdo dos franqueados no que se refere a
médo de obra qualificada. Assim como nos Gltimos critérios as opcdes satisfeito e muito
satisfeito se destacaram. A primeira com 61,06% e a segunda com 33,50%. O terceiro maior
grupo compreendeu a opc¢do insatisfeito com 5,44% da amostragem. As opcdes muito
insatisfeito e indiferente tiveram cada uma um total de 0%. Dessa forma, as informacGes
apontam que consideravel parte dos entrevistados esta satisfeita com a méo de obra disponivel
em sua franquia.

Sem duvida, uma méo de obra qualificada estd mais suscetivel a assimilar o modelo
padrdo de funcionamento de uma determinada franquia, ja salientou Martins (2015). Alem
disso, de acordo com lIsaac, Melo e Borini (2018), quando a mdo de obra ja possui um
significativo nivel de qualificacdo, franqueados e franqueadores poupam mais dinheiro com
formacdo, treinamento e consultoria, ja& que nem sempre é uma tarefa facil formar pessoas
para trabalhar em franquias, pois além de dinheiro e de uma equipe formadora também é
preciso contar com tempo habil para fazé-lo. Segundo Sousa (2016), o nivel de qualificacdo
da mdo de obra também é imprescindivel, pois é preciso um determinado perfil de
profissional para atuar no sistema de franquias.

O terceiro critério traz informacGes acerca do nivel de satisfacdo em relacdo a
disponibilidade de fornecedores. Mais uma vez 0s grupos que assinalaram as opcdes satisfeito
e muito satisfeito se sobressairam. O primeiro grupo com 44,41% e o segundo com 38,90%.
O terceiro grupo que mais se destacou totalizou 11,15% e foi a opcéo indiferente. Nas dltimas
duas alternativas as op¢des muito insatisfeito e insatisfeito compreenderam 2,77% cada uma.
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Como lembra Jabbour (2013), as empresas ndo atuam sozinhas e os fornecedores
fazem a ligacdo entre franqueadores e os clientes. Sem essa ligacdo o empreendimento, as
vendas e toda a cadeia de funcionamento da franquia fica comprometida. Nesse sentido, como
aponta Chiavenato (2008), os fornecedores devem estar plenamente integrados com a
dindmica e as necessidades da empresa. Segundo Quishida (2015), os fornecedores séo
profissionais que devem estar alinhados com as prioridades de suprimento das franquias, pois
isso ajuda a conquistar a confianca do cliente, como também ajuda a ganhar vantagem
competitiva.

O ultimo critério da tabela 2 apresenta dados sobre o nivel de satisfacdo em relacéo ao
apoio geral do franqueador. Novamente as alternativas satisfeito e muito satisfeito se
sobressairam. A primeira alternativa teve 55,60% e a segunda com 41,63% da amostragem.
Apenas 2,77% dos entrevistados assinalaram a alternativa muito insatisfeito. As alternativas
insatisfeito e indiferente englobaram 0% cada uma.

Como ja fora destacado por Trés (2015) no sistema de franquias, a relacdo entre
franqueador e franqueado é uma relacdo onde se dividem obrigacgdes, lucros e encargos. Em
resumo, se a relagdo entre franqueador e franqueado ndo for mediada por acordos,
negociacdes e entendimentos, dificilmente o negocio progredira, pois, 0 oportunismo tendera
a prevalecer. Como adverte Santos (2016), independentemente do que prega a lei de franquias
— lei n® 8.955 — franqueador e fraqueado devem pautar suas relacdes pelo bom senso, cortesia
e presteza no cumprimento de obrigacdes e prazos.

7. CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho foi desenvolvido com o interesse de descrever os principais entraves
sublinhados pelos administradores na manutencdo do empreendimento. A pesquisa identificou
que os administradores de franquias da cidade de Picos ndo estdo enfrentando grandes
entraves na administracdo do empreendimento, pois a maioria dos respondentes declararam
estar satisfeitos.

Em Picos, ha uma significativa diversidade nos negocios promovidos através do
modelo de franquias, um sinal, inclusive, de que esses entraves ndo sao sentidos com forca.
Quanto ao primeiro objetivo especifico, embora a alimentacdo como principal ramo de
franquias se destaque ha também franquias nos ramos de educacdo, cosméticos, perfumaria,
turismo, vestuario, medicina dentaria, entretenimento, farmacia, servigos, ramo de Gticas, de
colchdes e de lojas de departamento. A diversidade dos ramos de negocios ajuda a aquecer a
economia, gerar emprego, renda e também € interessante para 0 governo, uma vez que
também gera arrecadacdo de impostos. Além disso, 0 negdcio de franquias na cidade de Picos
tem se caracterizado por ser administrado por jovens com perfil arrojado, elevado nivel de
escolaridade e razoavel nivel de experiéncia na conducdo de um empreendimento pautado
pelo modelo de franquias.

JA no tocante ao segundo objetivo especifico, de acordo com os préprios
empreendedores ha bastante aceitacdo de suas franquias perante os consumidores. O dialogo
com a bibliografia basica sobre o tema aponta que o modelo de franquias possui grande
potencial de expansdo. Somado a credibilidade do sistema de franquias representantes de
marcas conhecidas, de fato, ha na maioria dos casos uma significativa aceitacdo dos clientes
de Picos. Por sinal, esses sdo 0s principais beneficios que fazem o empreendedor aderir ao
sistema de franquias, situacdo que aparentemente vem crescendo na cidade de Picos, até
porque, ndo bastaria a popularizacdo do modelo de franquias pelo Brasil, mas também a
aceitacdo de um publico consumidor que permita o desenvolvimento de que empreendimento.
Portanto, os franqueadores da cidade sinalizaram com suas respostas que se ha beneficios
concretos ao se decidir tocar uma franquia em Picos.
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Por fim, em relacéo ao terceiro objetivo especifico, a analise dos dados mostrou que ha
motivos especificos e concretos para o estabelecimento de franquias em Picos, tendéncia
fundamentada pelo prdéprio nimero de franquias presentes na cidade. Esse estudo tem a
pretensdo de servir também como um documento informativo para possiveis empreendedores
que almejam sua insercdo nesse ramo de negocios, tanto em Picos quanto nas cidades
vizinhas, ao descrever as caracteristicas e variaveis relativas a manutencdo deste tipo de
organizacdo, podendo funcionar, inclusive, como base tedrica para estudos de outros jovens
pesquisadores locais.

A pesquisa apresentou poucos indices de limitagdes, no qual a limitacdo a ser notada
prende-se ao horério de aplicacdo do instrumento de pesquisa, ou seja, o fato de o seu
preenchimento ter ocorrido durante o tempo de trabalho, dificultando assim a aplicacdo em
algumas franquias.
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APENDICE A
QUESTIONARIO 01 — Pesquisa com os franqueados
O objetivo desta pesquisa é fazer uma identificacdo da franquia e do franqueador;
medir o nivel de aceitacdo da franquia perante o publico picoense; e compreender 0s
principais pontos que se apresentam como entraves a manutencao do negocio.

BLOCO 01: PROCESSO DE IDENTIFICACAO

1.1 Ramo da franquia:

1.2 Grau de escolaridade do franqueado:

() Ensino fundamental

() Ensino médio

() Ensino técnico ou de profissionalizacéo tecnoldgica
() Ensino superior

() Pés-graduacéo

1.3 H& quanto tempo vocé esta em operacdo com a atual unidade franqueada?
() Menos de um ano

() Umano atrés anos (exclusive)

() Trés anos a cinco anos (exclusive)

() Cinco anos a sete anos (exclusive)

() Sete anos ou mais

1.4 A franquia atual € a sua primeira experiéncia em gestdo de negdcios?

() Sim ( ) Nao

BLOCO 02: ENTRAVES A MANUTENGAO DO NEGOCIO

2.1 Qual o seu nivel de satisfacdo em relacdo ao quesito taxa de manutencédo da franquia?

1. Muito insatisfeito 2. Insatisfeito 3. Indiferente 4. Satisfeito 5. Muito satisfeito

2.2 Qual o seu nivel de satisfacdo no que se refere a carga tributaria?

1. Muito insatisfeito 2. Insatisfeito 3. Indiferente 4. Satisfeito 5. Muito satisfeito

2.3 Qual o seu nivel de satisfacdo em relacdo a aceitacdo por parte dos clientes?

1. Muito insatisfeito 2. Insatisfeito 3. Indiferente 4. Satisfeito 5. Muito satisfeito

2.4 Qual o seu nivel de satisfacdo no que diz respeito & mao de obra qualificada?
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1. Muito insatisfeito 2. Insatisfeito 3. Indiferente 4. Satisfeito 5. Muito satisfeito
2.5 Qual o seu nivel de satisfagdo acerca das metas de vendas?

1. Muito insatisfeito 2. Insatisfeito 3. Indiferente 4. Satisfeito 5. Muito satisfeito

2.6 Qual o seu nivel de satisfacdo a respeito da disponibilidade de fornecedores?

1. Muito insatisfeito 2. Insatisfeito 3. Indiferente 4. Satisfeito 5. Muito satisfeito

2.7 Qual o seu nivel de satisfacdo no tocante ao apoio geral por parte do franqueador?
1. Muito insatisfeito 2. Insatisfeito 3. Indiferente 4. Satisfeito 5. Muito satisfeito
2.8 Qual o seu nivel de satisfacdo no que diz respeito aos beneficios de se ter uma franquia em

Picos?
1. Muito insatisfeito 2. Insatisfeito 3. Indiferente 4. Satisfeito 5. Muito satisfeito
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