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RESUMO

Este trabalho tem como finalidade avaliar os motivos que levaram 0s empresarios a abrir as
franquias na cidade de Picos-Pl, de forma que se possa notar e identificar seus ramos de
atividades que atuam, assim como analisar as dificuldades enfrentadas por esses franqueados
e mostrar os beneficios em iniciar tal empreendimento na cidade, além dos beneficios
inerentes as proprias franquias, encontrados em sua Circular de Oferta e listados por Pereira
(2013). A metodologia utilizada foi a pesquisa quantitativa, através da obtencéo de dados por
meio de um questionario estruturado, sendo utilizado a escala de Likert de cinco pontos, no
qual foram aplicados doze questionarios aos franqueados com estabelecimento na cidade
mencionada. Pode-se concluir que 0s empresarios que optaram pela franquia sao
relativamente jovens empreendedores, percebendo-se como maior vantagem apontada por
eles o fato de trabalhar com um modelo j& consolidado no mercado, seguido da assisténcia e
do treinamento aos funcionéarios, podendo-se ainda chegar a conclusdo de que o fator
principal para abrirem uma franquia foi o grande fluxo diario de pessoas que passam pela
cidade de Picos-PlI.

Palavras-chave: Empreséarios. Franquias. Beneficios.

ABSTRACT

This work aims to evaluate the reasons why entrepreneurs to open franchises in the city of
Picos-PI, so that one can notice and identify their branches of activities that act as well as
analyze the difficulties faced by these franchisees and show the benefits to start such a venture
in the city, in addition to the benefits inherent to own franchises, found in your offering
Circular and listed by Pereira (2013). The methodology used was the quantitative research, by
obtaining data through a structured questionnaire, used the five-point Likert scale, in which
twelve questionnaires were applied franchisees with establishment in the city. It can be
concluded that the entrepreneurs who have opted for the franchise are relatively young
entrepreneurs, perceiving itself as greater advantage pointed to by the fact that they work with
a template already consolidated in the market, followed by training and assistance to open a
franchise was the great daily flow of people passing through the city of Picos-PlI.

Keywords: Businessmen. Franchises. Benefits.



1 Introducéo

Como se sabe, nos altimos anos tém crescido o numero de brasileiros que buscam
deixar de serem subordinados a outras pessoas, pois devido a crise instaurada no inicio dessa
década, muita gente tem sido dispensada de seus empregos e como forma de contornar a essa
situagdo optam por explorar a rotina de um empreendedor. Tem chamado a atengdo dos
brasileiros como forma de se tornarem donos de seus empreendimentos, o sistema de
franquias, que segundo Gigliotti (2010 apud LAFONTAINE, 1992) se trata de um sistema
que é academicamente aceito como uma negociacao por contrato entre os envolvidos, onde
um vende os direitos de sua marca ao outro, podendo este fazer uso da marca, dos produtos ou
servicos, dos conhecimentos e dos seus métodos de gestdo. Para Guiselini Junior (2003), ele
ganha a oportunidade de ter acesso as escalas de economia da empresa em relagdo a producéo,
distribuicéo e a publicidade, valendo-se ainda do sucesso que a marca ja tem conquistado.

Para Miguel e Fagnani (2014), a expanséo do sistema de franchising est4 acontecendo
por todo o Brasil, tanto nos grandes centros comerciais, como nas cidades do interior, haja
vista que nessas ultimas, muito em funcdo do baixo nivel de custo para implantar, devido a
alugueis mais baixos que em relacdo as grandes metropoles, menor concorréncia e mao-de-
obra mais barata. Dessa forma, tem-se observado uma expanséo, principalmente nos Gltimos
dez anos, o crescimento do numero de franquias na cidade de Picos, no interior do Piaui, onde
empreendedores tém percebido uma oportunidade de se tornarem franqueados ao trazerem
marcas conhecidas do publico que, até pouco tempo, a maioria dos picoenses nao tinham
acesso.

Foi a partir desse notavel aumento de franquias na cidade de Picos-Pl que se percebeu
a necessidade de se realizar um estudo sobre os motivos que levaram esses franqueados a se
interessarem pelo sistema de franchising e implantarem na mesma, ademais quais os fatores
que Ihes fizeram julgar oportuno o empreendimento.

Levando-se em consideracdo essa problematica, este estudo tem por objetivo avaliar
0s motivos que levaram os empresarios a abrir as franquias em Picos, de forma que se
possa identificar o ramo de atividades que eles atuam, analisar as dificuldades
enfrentadas por esses franqueados e mostrar os beneficios em iniciar tal
empreendimento na cidade.

Esse trabalho torna-se importante devido a possibilitar um estudo tanto sobre os
principais fatores levados em consideracdo por quem decide estabelecer uma franquia na
cidade mencionada, como também observar as oportunidades que o comércio Picoense pode
oferecer para quem comeca um empreendimento local. Pois, a partir desse estudo, podem-se
notar os beneficios que esses empresarios enxergaram, que talvez outros ndo tenham se dado
conta, e assim dar inicio a novos estudos relacionados ao mercado de Picos, que até o
momento foi pouco explorado de forma académica.

A partir do que foi exposto, se torna importante ter conhecimento que as franquias se
expandem cada vez mais pelo Brasil, aumentando também para as cidades do interior, ndo
visando apenas 0s grandes centros. Porém, muitas pessoas que resolvem se tornar
empreendedores, se encontram indecisas referentes a escolha entre um negdcio proprio ou
uma franquia, pois ha vantagens nas duas maneiras, conforme se pode ver no decorrer do
trabalho.

O presente artigo encontra-se segmentado, contando essa primeira parte como
introducdo, seguido do referencial tedrico, que sera abordado em primeiro plano o
crescimento do numero de franquias por todo o Brasil, depois aborda a dubiedade que o
empreendedor de primeira viagem pensa se vai abrir um negocio proprio ou se vai optar por



uma franquia e depois trata da satisfacdo que o franqueado sente em relacdo ao seu
franqueador. A posteriori, traz a metodologia a que se foi utilizada para a sua elaboragéo,
sendo acompanhada da anélise dos resultados a que se chegou apds o estudo. E por ultimo a
conclusdo do artigo, trazendo uma andlise geral do desfecho dos resultados obtidos com a
pesquisa.

2 Perspectiva histdrica sobre as franquias

De acordo com Fresca (1997), a atividade de franquia, também chamada de
franchising, surgiu em torno de 1851, nos Estados Unidos, antes mesmo da guerra civil
americana, onde os diretores de uma empresa sediada na cidade de Stanford, Connecticut,
chamada de Singer Sewing Machine Company, decidiram autorizar os direitos de franchise a
uma série de comerciantes que estavam interessados em comercializar 0s seus produtos. A
partir dai, em 1898, mais uma empresa resolveu aderir a esse novo sistema, que foi a General
Motors, onde passou a liberar diversos pontos de venda de carros, sendo conhecido mais tarde
como as atuais concessionarias. Ainda segundo o autor, no ano de 1899, a rede mundialmente
conhecida como Coca-Cola, que antes vendia apenas xarope para dor de cabeca, logo aderiu
ao sistema de franquias, sendo revendida a drugstores e tendo seu xarope misturado a agua
gasosa e comercializado até os dias de hoje.

A International Franchising Association — IFA (2011, apud LIMA JUNIOR; LUNA;
SOUSA, 2012) conferiu a conceituacdo de franchising ao Departamento de Comércio dos
Estados Unidos, na qual franchising vem a ser uma espécie de acordo feito entre as partes, no
qual o franqueado tem o direito de negociar o produto ou o servico da marca contratada,
porém, ao mesmo tempo que Ihe surge esse direito, também Ihe surge a obrigacdo de ter que
pagar taxas de franquia e de royalties ao franqueador, sendo este obrigado a dar todo o
suporte necessario para que o franqueado obtenha o desempenho esperado.

Ainda na visdo de Fresca (1997), o sistema de franquias comecou a se espalhar pelo
pais, no qual novos ramos de atividade comercial também adotaram o método que vinha
fazendo sucesso, entre eles as de mercados e mercearias, que evoluiram para 0S
supermercados, depois foram as de locadora de veiculos e posteriormente as do ramo de Fast
Food, seguida das petroliferas, que vinham a ter muito triunfo nos Estados Unidos. Algumas
das redes americanas atingiram bons resultados através do cooperativismo que existia entre 0s
franqueadores, onde cada vez mais atraiam novos membros. No ano de 1930, as franquias
superaram o0 mercado nacional e se expandiram para além das fronteiras da América do Norte.

Segundo Carvalho e Viana (2015), até o ano de 1950, a atividade de franquia era uma
pratica quase que exclusiva dos norte-americanos. Porém, Fresca (1997) menciona que, no
ano de 1910, um sistema semelhante ao atual sistema de franchising foi aplicado por um
brasileiro chamado Arthur de Almeida Sampaio, que nessa época, com sua empresa de
calcados Stella fazendo sucesso no interior do estado da Bahia, conseguiu expandir sua marca
através desse sistema.

Na década de 1960 de acordo com Fresca (1997), o sistema comecou a funcionar no
Brasil, onde pioneiros como as redes de idiomas Yazigi e o Centro Cultural Anglo-Americano
(CCAA) trouxeram as metodologias e os procedimentos da franchising, obtendo éxito e
contribuindo para espalhar rapidamente esse método por todo o Brasil. Com o passar dos
anos, aumentou o numero de pessoas que comegaram a enxergar esse meio como sendo muito
promissor, varios empresarios em potencial fizeram pesquisas a respeito e observaram as
vantagens de se tornarem franqueados, na busca por realizarem o sonho de serem
empreendedores bem-sucedidos.

Na atual situacdo do Brasil, devido a um momento de crise econémica que 0 pais se
encontra, muitas pessoas estdo perdendo seus empregos, dai passam a buscar por novas



formas de ganhar dinheiro para sustentar suas familias. Dessa forma, uma maneira de se
sustentar que muitos encontraram foram as chamadas franquias.

No Brasil, as franquias sdo regulamentadas pela Lei n° 8.955 de 15 de dezembro de
1994. Sendo explicitada em seu artigo 2°, a franquia no Brasil como:

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 remuneragdo direta ou indireta, sem que, no
entanto, fique caracterizado vinculo empregaticio (BRASIL, 1994, p. 1).

As franquias, antes presente em poucas cidades, hoje tem mostrado um mercado cada
vez mais promissor, avangando seu espaco também para as cidades mais simples e com menor
poder aquisitivo em relacdo as capitais.

De acordo com Gigliotti (2010), é um setor que tem sido cada vez mais visado por
investidores em busca de oportunidades, empresarios experientes e inexperientes, e até
mesmo pela imprensa e pela sociedade em geral, tanto no Brasil, como em diversos paises do
mundo. O autor aponta que segundo dados da Associacdo Brasileira de Franchising (ABF) o
setor cresceu tanto que no periodo de 2001 a 2008 chegou a dobrar o faturamento e o nimero
de marcas que optaram por aderir ao sistema.

A presenca de tais dados tdo promissores nas pesquisas dos Ultimos anos deve-se ao
fato de os responsaveis por esses empreendimentos terem se empenhado o bastante para que o
seu negdcio conseguisse alcancar os objetivos nos quais haviam sido planejados. Outro fator
que possibilita que os franqueados obtenham o devido sucesso e que deve ser mencionado € a
experiéncia que o franqueador se responsabiliza a passar e garante para os seus franqueados.

De acordo com Lima Junior, Luna e Sousa (2012), no caso de um empreendedor
individual que pensa em iniciar uma franquia, mas que ainda coordena apenas um ponto, a
recomendacdo é que ele amplie sua atuacdo para outras lojas, criando uma rotina de
acompanhamento sem que tenha a obrigacao de estar presente fisicamente no negécio. Sendo
considerada uma verdadeira preparacdo para quando decidir trabalhar com unidades
franqueadas.

Ha facilidades que acompanham o franqueado e que ndo acompanham um empresario
comum e independente, pois além dos fatores mencionados acima, existem outros que
propiciam e resultam na ampliacdo das franquias, um desses fatores é o fato de uma pessoa
poder adquirir o direito de administrar e vender produtos de uma marca conhecida, que ja
tenha uma boa fama e aceitacdo dos clientes. Outra razdo é que a matriz da franquia se
preocupa com a propaganda e divulgacdo dos servigos, alem de se responsabilizar com o
treinamento a que os funcionarios da marca sdo submetidos (HITT; IRELAND;
HOSKISSON, 2001).

Conforme Mendes (2014), apesar de o interessado comprar os direitos de vender a
marca, ndo quer dizer que isso pode gerar um vinculo de subordinacdo com o franqueador,
pelo contrario, o franqueado possui autonomia para realizar suas atividades, desde que nédo
descumpra com o contrato que foi firmado.

Dessa forma, ja era de se esperar que as franquias se expandissem tanto por todo o
Brasil, dado a sua produtividade e a atratividade a que elas foram apresentadas aos
empreendedores brasileiros. Crescendo assim seu fascinio e aceitacdo diante de um mercado
tdo competitivo e acirrado como é o atual.

2.1 Negdcio proprio ou franquias



No atual contexto, tem chamado a atencéo, a indecisdo que 0s novos empreendedores
tém tido em relagdo ao receio de abrir um negdcio préprio ou uma franquia de uma marca que
ja esta no mercado. Ao realizarem suas pesquisas de mercado, eles procuram por um
empreendimento que obtenha o resultado esperado, mas que ndo ocasione uma perda de
autonomia.

Guiselini Junior (2003) afirma que as franquias ddo bem menos trabalho do que iniciar
uma empresa sem todo o acompanhamento necessario. A franquia € hoje um modelo de
negdcio mais atrativo, dado que serve para o empreendedor que ndo quer ter o trabalho de
desenvolver a empresa do inicio, em contrapartida, o modelo de franquia ndo é considerado o
modelo de negdcio ideal para aquele empreendedor que é dindmico, pois, de acordo com
Schumpeter (1949) o empreendedor € aquele que procura inovar 0 ambiente que o envolve, a
economia na qual esta inserido, através de novos modelos de organizagdo, sempre em busca
do desenvolvimento de novos produtos e servicos. Ainda segundo o autor, 0 empreendedor
em esséncia desfaz um sistema econdmico ja estabelecido com o estabelecimento de novas
maneiras de gerir.

De acordo com Antbnio (2008), a pesquisa de mercado é um mecanismo importante
para uma empresa obter o conhecimento necessario em relacdo as variaveis ambientais que
envolvem o mercado, sendo imprescindivel na idealizacdo, implementacdo ou expansao de
uma organizacdo, independentemente do seu porte, e atualmente, cada vez mais as pessoas
estdo entendidas sobre o funcionamento do comércio, haja vista que antes de por as ideias em
pratica, realizam as pesquisas consideradas indispensaveis.

Conforme Carvalho e Viana (2015), dado os obstaculos encontrados em todas as
etapas de um recomeco, abrir uma franquia ou o préprio negocio ndo seria diferente e antes de
comecar qualquer um dos dois, vocé tem que avaliar qual seu potencial, se vocé tiver
experiéncia no ramo, ja tiver trabalhado com algo similar e tiver alguma ideia brilhante ou
esperar um crescimento da sua marca o ideal seria abrir seu proprio negocio.

Na visdo de Dornelas (2005), o empreendedor deve possuir dezesseis caracteristicas
para ser bem-sucedido, entre elas, deve ser visionario, para enxergar além do proprio negécio,
tomar as decisbes mais corretas diante dos problemas, fazendo sempre a diferenca e
vislumbrando as melhores oportunidades sem deixar de lado a determinacdo e a dedicagéo
gue um gestor deve contar, ser apaixonado pelo projeto e ndo perder a visdo otimista. Outro
atributo refere-se a ser independente, dispor de recursos para investir na empresa, ser um bom
lider, ter uma boa rede de contatos, sem perder a organizacao de suas atividades, planejando a
todo 0 momento o proximo passo que tomar, com o devido conhecimento, para manter 0s
riscos controlados e criar valor para a sociedade.

Alguns empresarios que ndo se sentem a vontade em receber ordens de superiores ou
que desejam se sentir livre para tomar as suas iniciativas em relacdo a empresa, no que se
refere a mudar ou mesmo melhorar o seu produto ou servigo, ou quem sabe aumentar sua lista
de produtos a oferecer, optam por abrir seu préprio negécio. Para Sarkar (2008), o individuo
que tem como ideia abrir seu negdcio e se firmar no mercado sdo chamados empreendedores,
pois inovam com seu estilo caracteristico e tomam suas proprias decisdes a respeito de sua
empresa, quais caminhos desejam seguir.

Diversos fatores influenciam no dia a dia da atividade empresarial, pois a empresa esta
sujeita a muitas interferéncias externas, principalmente quando o ambiente no qual a
companhia esta inserida é dindmico, pois, conforme Chiavenato (2004 apud CARVALHO;
VIANA, 2015) no ambiente organizacional existem diversas variaveis a serem consideradas,
sendo as principais, as variaveis econémicas, as variaveis sociais, as variaveis tecnolégicas, as
variaveis legais, como também as variaveis demogréaficas e as ecologicas.

Ainda segundo os autores, esses fatores relacionados ao ambiente da empresa sao
determinantes para o seu éxito, podendo minimizar os riscos do fracasso, principalmente as



variacdes econdmicas que acontecem no pais como também as variaveis sociais, relacionadas
as caracteristicas e os costumes da populacdo, para que sua atividade comercial ndo seja muito
distante do que as pessoas esperam, e assim queiram adquirir seu produto ou servico.

Ao resolver abrir um negocio préprio o empresario se sujeita a algumas desvantagens,
para Amboni (2005) uma dessas desvantagens se da ao fato da auséncia de parcerias, pois
quando o empreendedor tem alguém para ajudar como é o caso da colaboracdo que um
franqueador pode oferecer, ele tem suas responsabilidades e as despesas divididas pela
metade, ndo sendo o Unico responsavel pelos acontecimentos negativos da empresa, nem o
unico a ter de soluciona-los. Além desses fatores, esse autor ainda diz que o novo
empreendedor independente estara sujeito a um mercado altamente competitivo, com
dificuldades de se firmar, pois ainda ndo possui uma marca conhecida, além do mais, pode
sofrer para encontrar bons fornecedores que possam lhe abastecer com produtos de qualidade
e com baixo custo, para assim criar uma relacdo de sucesso com seus stakeholders.

Porém, ao deixarem de se subordinar a chefes e patrdes, muitas pessoas optam no
primeiro momento pelas franquias, mesmo que ainda ndo tenham o devido conhecimento
sobre o assunto. Kwasnicka (2007) entende que franquia é um contrato legal entre
franqueador e os franqueados que determina as normas que a pessoa gque contratar a marca
deve se preocupar em seguir, para administrar 0s recursos conforme proposto pelo
franqueador, onde esses recursos podem se tratar de produtos ou mesmo a marca.

Melo e Andreassi (2010) contribuem para esta discussdo ao explicitarem que as
franquias possuem uma baixa taxa de mortalidade em comparacdo com as empresas
independentes, sendo essa taxa de mortalidade para as empresas com mais de 10 anos em
torno de 9%, enquanto que para as empresas independentes essa taxa esta em torno de 80%,
isso acontece em grande parte devido a empresa franqueadora oferecer ao franqueado,
métodos ja testados e eficazes a partir do know how que a empresa adquiriu durante o seu
tempo de experiéncia no mercado. Além do mais, ela oferece varios suportes, como o
treinamento dos funcionarios, indica os seus fornecedores, se responsabiliza por todo
marketing do setor, tendo como vantagem também o fato de poder trabalhar com uma marca
ja conhecida.

Porém, o franqueador exige algumas taxas para que possa conceder o direito do uso de
sua marca para os interessados. Neste sentido, Carvalho e Viana (2015) argumentam que
essas taxas sdo referentes a: taxa de franquia, na qual o franqueado paga uma Unica vez,
obtendo assim o direito de abrir a franquia da marca desejada, que remunera o franqueador
por todo o know-how e por tudo o que foi feito e investido para transformar sua marca num
sucesso no mercado; outra é a taxa de publicidade e propaganda, que tem como destino
financiar a divulgacdo da marca e fazer com que os consumidores tomem conhecimento das
qualidades dos produtos; e por Gltimo tem-se a taxa de royalties, na qual se refere a um
percentual que é pago periodicamente pelo franqueado, durante o tempo em que a franquia
estiver exercendo atividade, uma forma de retribuir pelo uso da marca e pelo apoio que o
franqueador se disponibiliza a oferecer.

Devido ao momento de incertezas que o pais tem passado ultimamente, a opcdo de
deixar de ser funcionario e passar a ser o proprio chefe tem sido a escolha de muitas pessoas
para suportarem esse tenso momento de suas vidas, além do que cuidar de uma empresa, seja
negocio proprio ou franquia, é o sonho de muitos brasileiros, que tem como objetivo de vida
se tornar empreendedores. Além disso, nos ultimos anos, até mesmo pelas facilidades e as
oportunidades encontradas, € indiscutivel que o numero de franquias tem crescido em todo o
pais, incluindo nas cidades de interior, chamando a atengdo pelas ofertas e buscas por
franqueados.

2.2 A satisfacao do franqueado em relacéo ao franqueador
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Conforme foi visto nas vantagens abordadas pelo Guiselini Junior (2003), a elevacao
do nimero de franquias no pais se deve muito ao fato das varias vantagens percebidas pelo
empreendedor. Além do mais, segundo Bitti (2012 apud CARTER; VANDELL, 2005), os
shoppings centers também auxiliam na expansdo do nimero de franquias, devido a criarem
uma demanda elevada de pessoas em busca das lojas ancoras e outros atracfes nele contidas.

Ainda na perspectiva do autor, podem ser apontados como incentivadores ao
crescimento das franquias, 0s centros comerciais, as faculdades e até mesmo os estadios de
futebol, locais considerados oportunos para a instalacdo de empreendimentos pelo fato de
haver muita circulacao de pessoas.

Cruz (1993) explica alguns fatores que levaram a esse incentivo ao sucesso do sistema
de franquias, entre os quais, a grande dimensdo territorial com problemas de distribuicéo,
também o fato de possuir alguns padrbes de necessidade que nunca sdo atendidas de forma
plena, além de certa veiculacdo nacional de comunicacdo que de forma clara influéncia nas
preferéncias de consumo da populacdo e uma por¢do cada vez maior de empresarios com
grande empenho, porém sem o apoio e preparo suficientes.

Um fato que é cada vez mais notado é a satisfacdo que envolve o franqueado em
relacdo ao novo empreendimento aberto, pois dado o acompanhamento que lhe € oferecido
pela marca franqueadora, deixa certa garantia de que ele ndo esta sozinho no mercado, pelo
contrario, possui parceiros prontos para ajudarem e trazerem solucGes para 0s provaveis
problemas que surgirem.

Tais suportes de responsabilidade do franqueador sdo pré-fixados e acordados entre 0s
assinantes antes do franqueado adquirir o direito de trabalhar com a marca. Pereira (2013)
reforca que a Lei N° 8.955/54 informa que o franqueador é obrigado a oferecer em sua
Circular de Oferta de Franquia (COF) uma superviséo da rede; servigos de orientacao e outros
prestados ao franqueado; treinamento do franqueado, sendo especificados a duracdo, contetdo
e cursos; treinamento dos funcionérios da nova franquia; seguido de um manual; auxilio na
analise e escolha ponto comercial que serd aberto o negécio; e um layout e padrdes
arquitetdnicos nas suas instalagoes.

Depois de observado a relacdo que ha entre um bom suporte dado ao franqueado e o
seu derivado sucesso, se pode ter a nogdo da importancia que tem o apoio do franqueador.
Numa pesquisa realizada pela Centralizacdo de Servigos dos Bancos (SERASA) e divulgada
pela Revista Pequenas Empresas e Grandes Negdcios - PEGN (2013) apontou que a satisfacdo
dos franqueados em relacdo ao treinamento, a0s manuais operacionais e a pesquisa de campo
ofertada pelas marcas foi maior nas franquias do segmento de ensino de idiomas, ja em
relacdo ao faturamento esperado, foi notado que a maioria respondeu como regular.

No que se referem as maiores insatisfacGes apresentadas por parte dos franqueados em
relacdo aos servigos ofertados pelas marcas, 0 segmento de servigos gerais teve 0 maior grau
de insatisfacdo no quesito treinamento, ja nos manuais operacionais, na consultoria de campo
e no faturamento esperado o segmento de cafeteria e confeitaria mostrou maior insatisfacéo.
Outros ramos como alimentacdo, casa e decoracdo e cosméticos apresentaram uma boa
satisfacdo em todos os itens questionados, demonstrou a pesquisa divulgada pela revista
PEGN (2013).

Apesar de todas essas vantagens, alguns problemas podem acontecer, pois com o
passar do tempo a relagdo entre o franqueador e franqueado podem mudar devido a novas
percepcdes que vao tendo a respeito do negocio. Conforme explica Maylon e Read (1998),
existe um ciclo que envolve a satisfacdo do contratante de um sistema de franquia, no qual é
dividido em trés fases. A primeira fase revela a alegria e entusiasmo do franqueado em
adquirir o sistema, no periodo em que esta passando pelo treinamento com a marca
contratada, onde sem muito conhecimento ele tem de ouvir para aprender. Na segunda fase o
franqueado ja comeca a questionar o franqueador, pois ele ja se sente seguro e comeca a
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mostrar competéncia, diminuindo aquele entusiasmo do inicio. E na terceira fase, o
franqueador contribui para aumentar o comprometimento do franqueado, deixando a relagéo
empresarial mais fortalecida, e a partir dai passam a implantar sistemas de coordenacao e
adaptacédo que irdo estimular o atingimento de metas entre as partes.

De acordo com Melo (2012 apud NEVES, 2005; LEVY & WEITZ, 2000;
SCHNEIDER, 1991), as principais desvantagens do sistema de franchising sdo o maior
controle feito pelo franqueador; a autonomia limitada do contratante; os riscos relacionados
ao descumprimento do contrato por razBes diversas; as taxas a que o franqueado é obrigado a
cumprir, podendo essas serem abusivas; e também a possibilidade de contratar uma franquia
que pouco corresponda com seu perfil profissional, acarretando num descontentamento com a
opcao de negacio selecionada.

Pla (2001) afirma que uma das maiores dificuldades existentes para o franqueador é
administrar os conflitos que vém a surgir com os seus franqueados, conflitos nos quais podem
gerar mal-estar para ambos os integrantes do acordo. Mas que administrados de forma correta
podem resultar num grau de confianca que inevitavelmente resultard na conquista do éxito
empresarial da franquia e numa consequente satisfacéo por parte do franqueado.

3 Procedimentos metodoldgicos
3.1 Delineamento da pesquisa

Este estudo é caracterizado como sendo uma pesquisa quantitativa, em que segundo
Gunther (2006), neste método, a coleta de informagcbes e o tratamento dos dados séo
caracterizados pelo uso da quantificacdo, isto é, de técnicas estatisticas. Com isso, aplicou-se
questionario aos franqueados, com uma série de assertivas acerca de suas motivaches e
experiéncias com as franquias, para que dessa forma, a partir dai, se possa extrair as
informacBes desejadas com a finalidade de uma pesquisa pura, isto €, visa adquirir
conhecimento cientifico, para que depois sejam identificados e analisados os resultados
referentes ao objeto de estudo.

3.2 Populacdo e amostra da pesquisa

O publico alvo da pesquisa foram os empresarios com visdo empreendedora que, ao
enxergarem as oportunidades, optaram por contratar uma franquia e assim se tornarem
franqueados de grandes marcas de sucesso, para que se possa atingir os objetivos da pesquisa.

As pesquisas foram feitas no centro comercial da cidade de Picos, no interior do Piaui,
na qual, segundo Lopes (2015), é considerada um dos maiores entroncamentos rodoviarios do
Nordeste, obtendo uma arrecadacéo fiscal maior que a arrecadada nas cidades de Parnaiba,
Campo maior e Floriano juntas. Entretanto, ressalta-se que ndo foi possivel constatar a
quantidade de franquias em funcionamento na cidade explicitada, porém, dentre as existentes,
foram aplicados 12 questionarios. A amostragem da pesquisa foi baseada na abordagem néo
probabilistica por conveniéncia, que segundo Vinuto (2014), utiliza cadeias de referéncia,
onde a partir desse tipo especifico de amostra se torna muito Util para estudar grupos mais
dificeis de se obter acesso.

3.3 Instrumento e estratégia de coleta de dados

ApOs estabelecer o publico alvo, elaborou-se um questionario estruturado (ver
apéndice B), relacionado-0 ao tema abordado, pois conforme Ribeiro (2008), o questionario
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pode garantir questdes objetivas e de facil pontuacéo, além de manterem uma uniformidade e
deixar em aberto um tempo para as pessoas pensarem a respeito das respostas.

No questionario, foram elaboradas 35 assertivas, utilizando-se da Escala de Likert de 5
pontos, a saber: discordo fortemente (1), discordo um pouco (2), nem discordo nem concordo
(3), concordo um pouco (4) e concordo fortemente (5).

Além disso, foi disponibilizada uma carta de apresentagdo (ver apéndice A) aos
franqueados, informando-os a respeito desta se tratar de uma pesquisa eminentemente
académica.

3.4 Estratégia de andlise de dados

Depois de aplicado o instrumento de coleta de dados, recorreu-se a ferramenta de
analise de dados do Microsoft Excel, a fim de tabular os dados obtidos ap0s a coleta. Neste
sentido, utilizou-se a estatistica descritiva para analisar os dados, pois na visdo de Freund e
Simon (2000), esta técnica se faz necessaria sempre que a coleta, o processamento das
informagdes, bem como sua interpretacdo e apresentacdo de dados numéricos se fazem
imprescindiveis.

4 Analise e discussao dos resultados

Nessa secdo, serdo apresentados os resultados obtidos com a pesquisa realizada com
0s empreendedores picoenses que optaram por contratar uma franquia e se tornarem
empresarios franqueados. O objetivo desse estudo é avaliar os motivos que levaram 0s
empresarios a abrir as franquias em Picos-Pl.

4.1 Perfil do publico pesquisado

Participaram desta investigacdo um publico de doze empresarios que optaram por abrir
uma franquia como seu negdcio, sendo que 5 deles sdo do sexo feminino, correspondendo a
um total de 42% dos entrevistados e 7 sdo do sexo masculino correspondendo a 58% do
publico analisado, como pode ser visto na Figura 1.

m Feminino m Masculino

0 2 4 6 8

Figura 1 — Distribuicdo dos participantes da pesquisa por género
Fonte: Elaborado pelos pesquisadores

Com isso, é possivel notar que a diferenga entre homens e mulheres franqueados néo é
tdo grande. J& em relagdo & distribuicdo da idade dos entrevistados, nota-se que 0s
franqueados tém entre 18 e 45 anos, como expde a Figura 2, obtendo um maior percentual nos
entrevistados que possuem idade ente 25-30 anos (42%), seguidos dos que possuem idade
entre 41-45 anos (25%), os que tem entre 31-35 anos (17%), os de 36-40 anos (8%) e o
publico mais novo que possuem entre 18-24 anos (8%).
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Idade

m (1) 18 — 24 anos
m (2) 25 - 30 anos
m (3) 31— 35 anos
m (4) 36 — 40 anos
m (5) 41 — 45 anos
H (6) 46 — 50 anos
(7) 51 — 55 anos
= (8) 56 — 60 anos
(9) 61 — 65 anos
(10) Mais de 65 anos

Figura 2 — Distribuicéo dos participantes da pesquisa por faixa etaria
Fonte: Elaborado pelos pesquisadores

Assim, é possivel constatar que a maior parte dos empresarios franqueados sdo
relativamente jovens, pois a metade dos entrevistados possui idade até 30 anos. Em relacédo ao
grau de escolaridade que cada franqueado tem, a Tabela 1 apresenta que todos os pesquisados
possuem o curso de nivel superior, 5 possuem alguma especializacao e 1 possui mestrado.

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

Ordem Cursos Quantidade Porcentagem

0 Sem instrucao 0 0%
1 Até a 42 Série (1° Grau Menor) 0 0%
2 Da 52 a 82 Série (1° Grau Maior) 0 0%
3 Da 12 & 32 Série do 2° Grau 0 0%
4 Curso Técnico Curso Técnico 0 0%
5 Curso Superior 6 50%
6 Especializacdo 5 42%
7 Mestrado 1 8%
8 Doutorado 0 0%

TOTAL 12 100%

Fonte: elaborado pelos pesquisadores

Tendo em vista que 100% dos empreendedores pesquisados possuem curso superior, a
Tabela 2, explicitada na pagina seguinte, apresenta a distribuicdo desse publico entre as areas
de formacéo que eles sdo formados. O curso de Direito e o de Fisioterapia sdo 0s que tém os
maiores percentuais (25%) cada, sendo seguido pelos demais cursos, Fonoaudiologia (8%),
Ciéncias Contabeis (8%), Servico Social (8%), Cirurgido dentista (8%), Administracdo (8%) e
Engenharia Comercial (8%).

A Tabela 2, explicitada na pagina seguinte, apresenta o ramo de atividades em que as
franquias pesquisadas estdo divididas, podendo-se observar que estdo separadas em sete
ramos de atividade com caracteristicas distintas.
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Tabela 2 — Ramo de atividade das franquias

Ramo Quantidade Porcentagem
Aulas e acessoria 1 8%
Perfumaria e cosméticos 2 17%
Limpeza a seco automotivo 1 8%
Alimenticio 5 42%
Aluguel de carros 1 8%
Turismos 1 8%
Colchdes e acessorios 1 8%
TOTAL 12 100%

Fonte: elaborado pelos pesquisadores

Tendo em vista o que foi apresentado na Tabela 2 é possivel observar que as franquias
pesquisadas estdo divididas nos seguintes seguimentos: aulas e acessoria (8%), perfumaria e
cosmético (17%), limpeza a seco automotivo (8%), alimenticio (42%), aluguel de carros
(8%), turismo (8%) e colchdes e acessorios (8%), sendo assim, a maior parte das franquias
estdo alocadas no ramo do setor alimenticio, sendo seguido com uma certa diferenca pelo
ramo de perfumaria e cosméticos. Os ramos de aulas e acessoéria, limpeza a seco automotivo,
aluguel de carros, turismo e colchdes e acessorios apresentam o menor indice.

Tabela 3 — Formacéo académica dos participantes da pesquisa

Cursos Quantidade Porcentagem
Fonoaudiologia 1 8%
Direito 3 25%
Ciéncias Contabeis 1 8%
Servico Social 1 8%
Fisioterapia 3 25%
Cirurgido Dentista 1 8%
Administracdo 1 8%
Engenharia Comercial 1 8%

TOTAL 12 100%

Fonte: elaborado pelos pesquisadores

Observando a Tabela 3, nota-se que 3 dos franqueados possuem formacédo na area de
Direito, igualmente a area de Fisioterapia, onde apresentam também 3 dos franqueados, 0s
cursos de Administracdo, Ciéncias Contabeis, Cirurgido Dentista, Engenharia Comercial,
Fonoaudiologia e Servi¢o Social apresentam apenas 1 franqueado. Dessa forma, p6de-se
perceber que apesar de a grande maioria dos franqueados ndo terem formacdo académica
ligada a gestdo de uma empresa, se propdem a contratar uma franquia e se dedicar a rotina de
um empreendedor.

A Tabela 4, explicitada na pagina seguinte, apresenta o tempo de atuacdo dos
franqueados e as franquias pesquisadas. Neste sentido, nota-se que a maior parte dos
franqueados (75%) estdo atuando no mercado a mais de um ano e menos de 10 anos, sendo
seguido por franquias que foram inauguradas entre seis meses e um ano (17%) e uma que atua
a menos de 6 meses (8%), com isso € possivel notar que nenhum dos empresarios atua com
sua franquia a mais de dez anos.
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Tabela 4 —Tempo de atuagdo dos participantes da pesquisa na franquia

Tempo de atuacdo (em dias, semanas, meses e ano)  Quantidade  Porcentagem

Até 6 meses 1 8%
6 meses e 1 semana — 1 ano 2 17%
1 ano e 1 més— 10 anos 9 75%
10 anos e 1m — 20 anos 0 0%
20 anos e 1més — 30 anos 0 0%
Acima de 30 anos 0 0%

TOTAL 12 100%

Fonte: elaborado pelos pesquisadores

Tendo em vista 0 exposto na Tabela 4 é possivel perceber que a maior para das
franquias pesquisadas sdo relativamente novas, tendo o seu tempo de atuagéo a menos de 10
anos no mercado de Picos.

4.2 Sobre os beneficios e problemas encontrados pelos franqueadores em se obter uma
franquia

Levando em consideracdo a assertiva 7 da Figura 3, é possivel notar que em relacédo
aos beneficios pela escolha de uma franquia, a maior parte dos pesquisados (92%) concordam
fortemente com a afirmacdo de que utilizar um modelo ja consolidado no mercado € um dos
beneficios ao optar em abrir uma franquia e os outros (8%) concordam pouco com essa
assertiva. Sobre isso, Melo e Andreassi (2010) concordam ao relatar que uma das vantagens
de abrir uma franquia é poder trabalhar com uma marca ja conhecida.

16) Estimulo com as metas

15) Treinamento funcionarios
14)Compromisso na divulgacao
13) Direito de vender a marca
12) Novos produtos e servicos
11) Facilidade de crédito

10) Reducao do preco

09) Equipe para pesquisas

8) Assisténcia franqueador

7) Modelo ja consolidado

Respostas (%)

m (1) Discordo fortemente ® (2) Discordo um pouco
® (3) Nem discordo nem concordo = (4) Concordo um pouco
= (5) Concordo fortemente

Figura 3- Concordancia em relacao as vantagens em se obter uma franquia
Fonte: Elaborado pelos pesquisadores
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Ainda sobre a Figura 3, é possivel observar que em relacdo aos benéficos de se optar
em abrir uma franquia, a maior parte os entrevistados concordam fortemente com a maiorias
das assertivas. Em relacdo ao acompanhamento por parte do franqueador (assertiva 8) 66%
concordam fortemente, 17% concordam um pouco e 17% nem concorda nem discorda, sendo
esse um dos benéficos citados por Gigliotti (2010), quando ele coloca que o0 sucesso de muitas
franquias se deve a experiéncia que o franqueador se responsabiliza a passar para 0S seus
franqueados.

Em relacdo a assertiva 9, a porcentagem fica equilibrada entre os que concordam
fortemente (42%) e os que concordam um pouco (42%) ficando a minoria também em
equilibrio onde 8 % nem concordam e nem discordam e 8% discordam um pouco. Sobre a
assertiva 10, que coloca com um beneficio a economia através de um maior poder de compra
e a reducdo do preco dos insumos, nota-se que a porcentagem dos franqueados que
concordam fortemente caiu (26%), ficando atrds dos que concordam um pouco (58%), 0s
demais colocam que nem concordam e nem discordam (8%) e que discordam fortemente (8%)
da assertiva.

Em relacdo a facilidade de crédito (assertiva 11) 8% dos franqueados também
discordam fortemente e 8% discorda um pouco, os demais colocam que nem concordam e
nem discordam (33%), concordam um pouco (17%) e concordam fortemente (34%). Na
assertiva 12, que coloca como benéficos o desenvolvimento de novos produtos e servigos pela
marca franqueadora, 58% colocam que concordam fortemente, 25% que concordam um
pouco e apenas 8% colocam que discordam um pouco.

Em relacdo a assertiva 13, que expde como vantagem vender produtos de uma marca
ja renomada, mais da metade (67%) afirmam que concordam fortemente, logo apds vem os
que afirmam que concordam um pouco (25%) e os demais colocam que discordam um pouco.
O beneficio apresentado na assertiva 13 é um dos colocados por Hitt, Ireland e Hoskisson
(2001), quando ele menciona que um dos motivos para a ampliacdo das franquias € o fato de
uma pessoa poder adquirir o direito de administrar e vender produtos de uma marca
conhecida.

Nas assertivas 14, 15 e 16 a maior parte dos empreendedores pesquisado concordam
fortemente que essas afirmacdes sdo beneficios adquiridos ao se optar por abrir uma franquia,
porem elas ndo foram as que alcancaram a maior porcentagem nessa afirmacdo. Na assertiva
14, em relacdo ao compromisso fracionado da divulgacdo da marca, 17% discordam
fortemente que isso € um dos beneficios que eles adquirem ao abrir uma franquia, 17%
colocam que discordam um pouco, 8% afirmam que nem concordam e nem discordam e 41%
que concordam fortemente.

No que diz respeito ao acessoriamente no treinamento dos funcionérios (assertiva 15)
metade dos entrevistados (50%) concordam fortemente, e a outra metade fica dividida entre
0s que concordam um pouco (25%) e os que nem concordam e nem discordam (25%). E a
ultima assertiva sobre os beneficios de escolher a franquia ao se abrir um negécio diz respeito
aos estimulos adquiridos com as metas pré-fixadas, a maior parte dos pesquisados colocaram
que concordam um pouco (42%), ficando a frente dos que concordam fortemente (33%) e dos
demais que colocaram que nem concordam e nem discordam (8%) e discordam um pouco
(17%). Sendo a assertiva 14 e a 15, uma das vantagens apresentados por Melo e Andreassi
(2010), quando ele ressalta que a franquia oferece suportes como o treinamento dos
funcionarios e que se responsabiliza por todo marketing do setor.

4.3 Acerca dos problemas percebidos pelos franqueados na escolha por uma franquia
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Com base na Figura 4, apresentada na pagina seguinte, pode-se observar a
concordancia entre os fraqueados sobre a existéncia de alguns problemas ao se escolher
trabalhar com uma franquia ao invés de abrir um negocio.

25) Menos entusiasmo

24) Conflitos com o franqueador
23) Alta dependéncia do fraqueado
22) Descumprimento de contrato
21) Taxas solicitadas

20) Restricdo em assuntos diversos
19) Recuperacdo de investimento
18) Elevado custo da franquia

17) Controle do franqueador

Respostas

m (1) Discordo fortemente ® (2) Discordo um pouco
® (3) Nem discordo nem concordo = (4) Concordo um pouco
= (5) Concordo fortemente

Figura 4 - Concordancia em relagdo aos problemas percebidos pelo franqueado na
escolha por uma franquia
Fonte: Elaborado pelos pesquisadores

Sobre a Figura 4, na assertiva que se refere ao controle da marca franqueadora
(assertiva 17), pode-se observar que a metade (50%) dos pesquisados concordam um pouco,
17% nem concordam e nem discordam, outros 17 % discordam um pouco, apenas 8%
concordam fortemente e que os outros 8% discordam fortemente.

Ja em relacdo aos elevados custos iniciais para se abrir uma franquia (assertiva 18),
nota-se que a maior parte (42%) concordam com essa afirmativa, e que logo atras ficam os
gue nem concordam e nem discordam (25%), os que concordam fortemente (17%), e que a
quantidade que discordam fortemente (8%) igual aos que discordam um pouco (8%). Com
isso, € possivel perceber que a maior parte dos empresarios que optaram por trabalhar com
franquia acreditam que o custo inicial e que o controle da marca franqueadora sejam um dos
problemas relativos a essa escolha.

Ja em relagcdo ao termo de recuperagdo do investimento inicial (assertiva 19) e a
restricdo em assuntos diversos (assertiva 20), 33% dos pesquisados afirmam que nem
concordam e nem discordam em ambas as assertivas, que mais 33% concordam um pouco na
assertiva 19 e que 33% discordam um pouco na assertiva 20, ja os que concordam fortemente
foi encontrado uma porcentagem de 9% na assertiva 19 e 17% na assertiva 20, e que 17%
discordam fortemente na assertiva 19 e concordam um pouco na assertiva 20. Em relacéo a
essa questdo, os autores Guiselini Junior (2003) e Schumpeter (1949) complementam falando
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que esse € um problema para as pessoas que possuem o perfil empreendedor, pois nesse
negdcio ndo ha muita abertura para que o empresario inove o ambiente e desenvolva novos
produto e servicos, caracteristicas essas inerentes as pessoas com perfil de empreendedores.

Na assertiva que se refere as taxas solicitadas pelo franqueador (assertiva 21), metade
dos fraqueados ficaram distribuidos entre os que nem concordam e nem discordam (25%) e os
concordam um pouco (25%) e a outra metade afirmaram que concordam fortemente (33%),
discordam um pouco (8%) e discordam fortemente (8%), sendo possivel notar que a maioria
acredita que as taxas solicitadas pelo franqueador sdo um problema ao se escolher trabalhar
com franquias. Carvalho e Viana (2015) em seu trabalho apresenta algumas dessas taxas que
os fragueados tem que pagar como por exemplo, a taxa de franquia, a taxa de publicidade e
propaganda e a taxa de royalties.

Na assertiva 22, observou-se que 33% discordam um pouco que 0 risco de
descumprimento do contrato seja um problema, 25% concordam um pouco que essa
afirmacéo, 17% concordam fortemente, 17% nem concordam e nem discordam e que 8%
discordam fortemente. Ja na assertiva 23, que afirma que a alta dependéncia do franqueado
ser um os problemas inerentes a escolha de se optar por uma franquia, 33% colocaram que
discordam um pouco, 25% nem concordam e nem discordam, 17 discordam um pouco, outros
17% discordam fortemente e que apenas 8% concordam fortemente, com isso pouco mais da
metade ndo concorda com essa afirmativa.

No que diz respeito a assertiva 24, que trata dos conflitos com o franqueador, a
maioria ndo concorda com essa colocacdo, sendo 42% os que discordam um pouco e 25% 0s
que discordam fortemente, os demais nem concordam e nem discordam (8%) e concordam
fortemente (25%), onde ndo sendo unanimidade em relacdo a escala, a maioria afirmou néo se
tratar de um grande empecilho na gestéo da franquia.

Em relacdo a questdo de entusiasmo (assertiva 25), 42% discordam fortemente que
essa questdo seja um problema na sua escolha, 17% discordam um pouco, outros 17% nem
concordam e nem discordam, 16% concordam fortemente e 8% nem concordam e nem
discordam com essa colocacdo. Podendo-se notar que a relagdo do entusiasmo com a abertura
da franquia ndo foi unanime, mas que a maioria discordou se tratar de um problema que, por
si s, chegue a fazer com que o franqueado queira desistir do contrato firmado com o
franqueador

Melo (2012 apud NEVES, 2005; LEVY & WEITZ, 2000; SCHNEIDER, 1991)
contribui com as assertivas 20 a 25 ao colocar que os principais problemas que os franqueados
podem encontrar ao decidir abrir uma franquia € que acaba ficando com um autonomia
limitada, tendo o franqueador um certo controle sobre 0 negocio, como também 0s riscos que
os franqueados possuem em relagdo ao descumprimento do contrato firmado, além das taxas
que ele é obrigado a pagar, podendo estas serem um pouco abusivas além das chances de
contratar uma franquia que néo corresponda com seu perfil do franqueado, o0 que pode gerar
pouco entusiasmo por parte do profissional, e este, por efeito dos problemas explicitados, se
desfazer do contrato com o franqueador, ou até mesmo, nem cogitar a abertura de uma.

4.4 Com relacéo aos fatores mais determinantes que fizeram o empreendedor decidir
por abrir uma franquia na cidade de Picos
A Figura 5, aprensentada na pagina seguinte, mostra as assertivas relacionadas a

aspectos da cidade de Picos considerados decisivos para um empreendedor abrir uma
franquia.



19

35) Polo educacional

34) Boa visibilidade da marca

33) Chegada de shopping centers
32) Franquia para cidades menores
31) Residéncia fixa na cidade

30) Mé&o-de-obra mais barata

29) Custo baixo de implantacéo
28) Falta de concorréncia no ramo
27) Potencial de crescimento

26) Consideravel fluxo de pessoas

Respostas (%)
m (1) Discordo fortemente ® (2) Discordo um pouco
® (3) Nem discordo nem concordo = (4) Concordo um pouco
= (5) Concordo fortemente

Figura 5 - Aspectos relacionados a cidade de Picos considerados decisivos para um
empreendedor abrir uma franquia
Fonte: Elaborado pelos pesquisadores

Sobre a acertiva 26, que coloca com um dos aspectos decisivos para a escolha de abrir
a franquia na cidade, os pesquisados concordam quase que em unanimidade, sendo 50% o0s
gue concordam fortemente, 42% o0s que concordam um pouco e apenas 8% 0S que nem
discordam nem concordam. J& em relacdo ao potencial de Picos (assertiva 27), metade (50%)
dos franqueados concordam fortemente com a colocacgdo, 33% concordam um pouco e 17%
nem discordam nem concordam.

Sobre o motivo ter sido a falta de concorrencia no ramo da franquia (assertiva 28) os
resultados ja se apresentaram mais variados, sendo 33% os que concordam um pouco, 25% 0s
gue nem discordam nem concordam, 17% o0s que concordam fortemente, outrosl7%
discordam fortemente e 8% os que discordam um pouco.

Tendo em vista as assertivas 29 e 30, que apontam, respectivamente, como aspecto
para a implantacdo da franquia o0 custo de implantagdo menor do que nas cidades
metropolitanas bem como tambem a mé&o-de-obra ser mais barata do que nas cidades
metropolitanas, foi encontrando uma porcentagem na assertiva 29, de 33% dos que nem
discordam nem concordam, 33% dos que discordam um pouco 18% dos que concordam um
pouco, 8% dos que discordam fortemente e 8% dos que discordam um pouco. Ja na assertiva
30 foi encontado uma porcentagem de 42% que nem discordam nem concordam, 33% que
discordam um pouco, 17% que que concordam fortemente e 8% que concordam fortemente.

Em relagdo aos que possuem residéncia fixa na cidade (assertiva 31), e que foi isso
que o motivou a abrir uma franquia no municipio, uma porcentagem de 42% concordam
fortemente com a afirmativa, 33% concordam um pouco, 17% discordam fortemente, e 8%
colocaram que nem discordam nem concordam. Bitti (2012 apud CARTER; VANDELL,
2005), relata que existéncia de shoppings centers para 0 aumento do nimero de franquias na
regido.
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Sobre os que optaram por abrir a franquia pelo fato delas ser dirigidas para cidades
menores (assertiva 32), foi encontrado um porcentagem de 50% que nem discordam nem
concordam com a colocacao, 25% que discordam um pouco, 17% que discordam fortemente e
8% que concordam fortemente.

Em relacdo ao fato do motivo que os levaram a abrir a franquia foi a chegada de um
shopping center na cidade (assertiva 33), os pesquisados que concordam fortemente com a
afirmativa foram 17%, os que concordam um pouco chegou a 42%, os que nem discordam
nem concordam corresponderam a 25%, os que discordam um pouco foram 8% assim como
0s que discordaram fortemente que tambem foram 8%.

Tendo como ponto de partida para abrirem a franquia, a visibilidade da marca na
regido (assertiva 34), foi encontrado um porcentagem de 42% que concordam um pouco, com
essa colocacéo, 25% que concordam fortemente, bem como tambem 25% que nem discordam
nem concordam e 8% que discordaram fortemente.

No que concerne ao motivo que os levaram a abrirem a franquia ser o fato de a cidade
ser um polo educacional, referente a assertiva 35, metade (50%) concordaram com a
afirmativa, 25% concordaram fortemente, 17% nem concordaram e nem discordaram e 8%
discordaram um pouco dessa colocacdo. Nessa perspectiva, Bitti (2012 apud CARTER;
VANDELL, 2005) relata que locais com faculdades, estadios ou centros comerciais sdo uma
boa escolha para se instalar um empreendimento, devido ao fato de serem locais com uma
circulacdo grande de pessoas.

5 Consideracdes finais

O presente trabalho teve como objetivo investigar quais foram os motivos que levaram
0S empresarios a optarem pela abertura de franquias na cidade de Picos-Pl. Esse estudo se
apresentou como sendo uma pesquisa quantitativa, e teve como publico alvo empresarios que
optaram por abrirem uma franquia.

Através da andlise dos resultados, pOde-se constatar que os 12 franqueados
pesquisados sdo relativamente jovens empreendedores, gque mesmo sem possuir uma
formagé@o no ramo do seu empreendimento, conseguem administrar a sua franquia. Notou-se
também que esse modelo de organizacdo possui algumas vantagens, sendo 0S pontos
considerados mais vantajosos pelos franqueados o fato de ser um modelo ja consolidado no
mercado, possuir acompanhamento e assisténcia repassada pelo franqueador e possuir
assessoria no treinamento dos funcionérios, ndo possuindo nenhum grau de discordancia.

Porém, esse modelo, como qualquer outro, apresenta algumas desvantagens, entre elas
tem as que se apresentam de forma mais significativa, de acordo com o publico pesquisado.
Além disso, pdde-se destacar como sendo os problemas mais percebidos pelo franqueado na
escolha por uma franquia o fato do controle exacerbado pela marca franqueadora, o elevado
custo inicial da franquia, as taxas solicitadas pelo franqueador e a alta dependéncia do
fraqueado em relacdo ao franqueador na performance da empresa.

Levando-se em consideracdo o ponto de vista dos entrevistados, verificou-se que
apenas um dos fatores apresentados como pontos decisivos para 0 empreendedor abrir uma
franquia na cidade de Picos-PI que ndo teve uma boa aceitacdo em relacdo ao que os levaram
a investir no empreendimento, que foi em relacdo a escolha por franquia voltada apenas para
cidades menores e em rela¢do aos pontos que tiveram maior percentual de concordancia, foi o
fato de a cidade possuir um consideravel fluxo de pessoas diariamente e o reconhecimento da
cidade como um polo educacional, que ndo tiveram nenhuma porcentagem de discordancia
entre 0s pesquisados.

Um fato importante para os empresarios que trabalham com franquias foi a formulacéo
da Lei N° 8.955/54 que relata em seus artigos as obrigacfes que o franqueador tem que
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oferecer em sua Circular de Oferta de Franquia (COF), bem como do dever do franqueado,
além de apresentar todos os aspectos legais relativos ao envolvimento entre franqueado e
franqueador.

Com isso, o objetivo principal e os objetivos especificos deste trabalho foram
atingidos, tendo em vista que foi possivel identificar quais as vantagens e as desvantagens
para 0 empresario que contratar uma franquia, bem como verificar quais fatores foram mais
decisivos para um empreendedor abrir uma franquia em Picos-PlI.

Sugere-se para futuras pesquisas, realizar uma investigacgao para verificar qual o tempo
médio que os franqueados levaram para ter o retorno do seu investimento inicial que fizeram
na abertura do negdcio.
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CE A — carta de apresentacao aos participantes da pesquisa

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 Il (9° Periodo letivo: 2017.1), que tem por objetivo investigar quais foram os motivos
que levaram os empresarios a optarem pela abertura de franquias na cidade de Picos-PlI.

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

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

Certos de sua compreensdo sobre a importancia do desenvolvimento desta
pesquisa, agradecemos antecipadamente a atencdo e aproveitamos para reiterar nossa estima e

apreco.

Picos (PI), maio de 2017.

Fgﬁ:}y\m Farnins o Wistna

Pnaf. Me. Fagunes Feveina de Moura
Orientador da Disciplina de TCC I
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MATRICULA SIAPE: 2140364

A mla /.
APENQICE B — Questionario da pesquisa

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 instrucéo 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) Especializacédo
(3) Da 1% a 32 Série do 2° Grau (7) Mestrado

(4) Curso Técnico (8) Doutorado

04) Qual a sua formacgéo académica?

05) Qual ramo de atividade da sua franquia?




06) Ha quanto tempo vocé atua na sua franquia?

PARTE II

Considere a escala a seguir para identificar o grau de concordancia com relacdo aos
beneficios e problemas encontrados pelos franqueadores 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
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Em relacdo aos beneficios pela escolha de uma franquia, informe o grau de concordancia das

seguintes assertivas:

07) Utilizar um modelo ja consolidado no mercado. 1123|415
08) Acompanhamento e assisténcia repassada pelo franqueado. 1123|415
09) Equipes técnicas prontas para realizar pesquisas com o objetivo de 11213]als
melhorar 0 negocio.
10) Economia obtida através do maior poder de compra com o0s
: : 112(3|4|5
fornecedores, reduzindo o pre¢co dos insumos.
11) Facilidade de crédito pela oferta de linhas de crédito especiais as
. 112(3|4|5
redes de franquias.
12) Desenvolvimento de novos produtos e servicos pela marca
112(3|4|5
franqueadora.
13) O direito adquirido de vender produtos de uma marca renomada 1123|415
14) Responsabilidade fracionada na divulgacao da marca. 1123|415
15) Assessoria no treinamento dos funcionarios. 1123|415
16) Coordenacdo e estimulo adquirido com as metas pré-fixadas. 1123|415

No que diz respeito aos problemas percebidos pelo franqueado na escolha por uma franquia,

informe o grau de concordancia das seguintes assertivas:

17) Controle exacerbado pela marca franqueadora.

18) Elevado custo inicial da franquia.

19) Tempo razoavel para recuperar o investimento inicial feito.

20) Restrigdo na autonomia do franqueado em assuntos diversos.

21) Taxas solicitadas pelo franqueador.

22) Risco pelo descumprimento do contrato.

S
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23) Alta dependéncia do fraqueado em relacdo ao franqueador na 415
performance da empresa.

24) Conflitos existentes com o franqueador. 415
25) Diminuicdo do entusiasmo com o ramo escolhido. 415

PARTE Il

Considere a escala a seguir para identificar o grau de concordancia com relagéo aos fatores
mais determinantes que fizeram o empreendedor decidir por abrir uma franquia na cidade de

Picos, sob sua percepcao:

GRAU DE CONCORDANCIA

Fortemente

Discordo Concordo
Fortemente

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

v

Sobre aspectos relacionados a cidade de Picos considerados decisivos para um
empreendedor abrir uma franquia, informe o grau de concordancia das seguintes assertivas:

26) Consideravel fluxo diario de pessoas na cidade.

27) Grande potencial de crescimento da cidade de Picos.

28) Falta de concorréncia no ramo da franquia escolhido.

29) Custo de implantacdo menor do que nas cidades metropolitanas.

30) Méo-de-obra mais barata do que nas cidades metropolitanas.

31) Residéncia fixa na cidade de Picos.

32) Escolha por franquia voltada apenas para cidades menores.

33) Chegada de shopping centers a cidade.

34) Impacto positivo da marca com a cultura local.

35) Reconhecimento da cidade como um polo educacional.
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