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Resumo

0 sistema de franquias cresce no Brasil e representa
uma forga no mercado nacional. Desde a sua chegada
ao pais, o modelo de negdcios de franquias é associa-
do ao termo empreendedorismo. O objetivo principal
deste trabalho é realizar uma analise critica entre a
relacdo do franqueado e franqueador, mostrando os
principais problemas que ocasionam o fechamento de
unidades franqueadas, tendo como base os anos de
2011 e 2015, época em que 0 pais passou por um cres-
cimento moderado. A metodologia fundamenta-se em
pesquisa documental, com os dados coletados, anali-
sados e apresentados de forma estruturada. Os resul-
tados apresentam a influéncia da economia, fazendo
com que individuos procurem outra fonte de renda, uti-
lizando, dessa forma, recursos proprios. Entretanto, a
necessidade de se obter uma segunda renda, alinhada
ao anseio do empresario franqueador em obter mais
lucro através de abertura de novas unidades, trouxe
problemas para o relacionamento das partes.
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Abstract

The franchise systemis growing in Brazil and represents
a force in the national market. Since its arrival in the
country the franchise business model is associated
with the term entrepreneurship. The main objective
of this work is to perform a critical analysis between
the franchisee and the franchisor, showing the main
problems that lead to the closure of franchised units,
based on the years of 2011 and 2015, when the country
experienced moderate growth. The methodology is
based on documentary research, with data collected,
analyzed and presented in a structured way. The results
show the influence of the economy, causing individuals
to seek another source of income, thus using their
own resources. However, the need to obtain a second
income, in line with the desire of the franchisor to gain
more profit through the opening of new units, has
created problems for the parties' relationship.
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Uma analise critica sobre o empreendedorismo baseado
no modelo de negdcio de franquias

1  INTRODUGAO

O modelo de franquias foi desenvolvido nos Estados Unidos a partir 1850, por Isaac Singer, e
teve a sua entrada no Brasil, a partir de 1950. Segundo a Associacao Brasileira de Franchising (ABF),
somente a partir da década de 80 é que a franquia se fortaleceu no pais, onde tem apresentado altos
indices de crescimento.

O sistema de franquias cresce no Brasil e representa uma forga no mercado nacional por atrair
investidores interessados em adquirir uma autonomia econdémica por meio da abertura do proprio negdcio.

Devido a ampliagao desse ramo, muitas revistas e sites especializados foram criados. Também
foram realizados diversos estudos e foruns que tratam sobre o assunto. Além disso, entidades impor-
tantes como o SEBRAE e o FECOMERCIO tém dedicado recursos para atuar e trabalhar no ramo.

A relacao feita entre franquia e o empreendedor, que passa a ser chamado de franqueado, fica
evidente, a medida que novas marcas sao criadas ou novas unidades sao abertas.

Este trabalho pretende realizar uma analise critica sobre a relagao do franqueado e do franqueador,
mostrando os principais problemas que ocasionam o fechamento de unidades franqueadas, além de
apontar questoes sobre a pratica de empresas franqueadoras utilizarem de um método de crescimento
em que repassa para o empreendedor as obrigacgoes trabalhistas e tributarias que a franqueadora teria,
se fossem abrir lojas préprias.

Também exibira a evolugao das franquias entre os anos de 2011 e 2015, periodo em que a eco-
nomia brasileira passou por um crescimento moderado, para avaliar os motivos de sucesso desse
crescimento e os possiveis problemas que impactam as unidades.

2 REFERENCIAL TEORICO

Para realizar a analise critica sobre o empreendedorismo baseado no modelo de negdcio de
franquias, este artigo foi estruturado da seguinte forma: na primeira parte, sera apresentado o conceito
de franquia; na segunda parte, buscar-se-a apresentar a conexao entre franquia e empreendedorismo;
na terceira parte, sera apresentada a franquia como modelo de mercado no mundo e no Brasil €; na
ultima, serao demonstrados os problemas atuais entre o franqueador e o empreendedor.

2.1 Conceito de franquias

No Brasil, o sistema de franquias é regido pela Lei 8.955/94 de Franquia Empresarial, que esta-
belece o seguinte conceito:

Franquia empresarial é o sistema pelo qual um franqueador cede ao franqueado o direito de uso de marca ou
patente, associado ao direito de distribuicao exclusiva ou semi-exclusiva de produtos ou servicos e, eventualmen-
te, também ao direito de uso de tecnologia de implantagao e administragao de negécio ou sistema operacional
desenvolvido ou detido pelo franqueador, mediante remuneragao direta ou indireta, sem que, no entanto, fique
caracterizado vinculo empregaticio. (BRASIL, Lei 8.955/94)

Esse modelo de negdcios é composto por duas entidades: o franqueador, que € uma pessoa juridica
gue montou inicialmente a empresa, e o franqueado, que pode ser uma pessoa fisica ou juridica que
recebe a autorizagao através de contrato, de usufruir o direito de usar a marca criada pelo franqueador.
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Analisando a terminologia da palavra, segundo Bulgarelli (1995, p. 530) franchising deriva do
termo inglés franch, que se originou da palavra francesa (dos tempos medievais) franc.

Para o SEBRAE (2016), "o termo Franquia é utilizado tanto para designar o sistema, quanto a
pessoa juridica que participa de uma rede de franquias (a unidade franqueada).”

Outros autores também conceituaram franquia:

Uma franquia é um negdcio autorizado a vender os produtos de uma empresa em uma area. O franqueador
vende o direito de usar seus recursos (por exemplo, 0 seu nome ou sistema operacional) para uma pessoa ou
grupo (franqueado), recebendo em troca uma taxa fixa ou uma participagao de seus lucros. (JONES, 2010, p. 67)

Desde a sua chegada ao Brasil, 0o modelo de negécios de franquias é associado ao termo em-
preendedorismo, que sera abordado na préxima secao.

2.2 Afranquia e o empreendedorismo

Segundo o SEBRAE (2016), “empreendedor é aquele que inicia algo novo, que vé o que ninguém
vé, enfim, aquele que realiza antes, aquele que sai da area do sonho, do desejo, e parte para a agao".
Esse conceito definido pelo SEBRAE relaciona o empreendedorismo a mudangas que acontecem no
meio empresarial.

Karl Marx (1867) foi o primeiro a comentar sobre a destruigao criativa, mas foi em 1942, que o
austriaco naturalizado americano Joseph Schumpeter usou esse termo, inserindo-o na perspectiva do
negacio, quando escreveu o livro “Capitalismo, Socialismo e Democracia”, no qual conceituou “destrui-
¢ao criativa ou destruicao criadora”. Para Schumpeter (1984), o capitalismo renova os seus produtos,
destruindo o velho e criando o novo, dando, com isso, o impulso necessario para o desenvolvimento
econdmico, que tem como principal agente a figura do empreendedor, que é o grande inovador e, ge-
ralmente, traz ao mercado novos produtos ou servigos, criando mudangas nesse mercado ou propor-
cionando o surgimento de novos mercados.

0 empreendedor pode ser definido da seguinte forma:

E uma pessoa criativa e que mantém alta consciéncia do ambiente em que vive, usando-a
para detectar uma oportunidade de negécio. Um empreendedor que continua a aprender
a respeito das possiveis oportunidades de negdcios e a tomar decisdes moderadamente
arriscadas, que objetivam a inovagao, continuara a desempenhar um papel de empreen-
dedor. Em resumo, empreendedor é uma pessoa que imagina, desenvolve e realiza visdes.
(FILION, 1999)

0 empreendedor busca ser independente para realizar os seus sonhos e, para isso, assume res-
ponsabilidades. Assim sendo, pessoas empreendedoras que pensam em abrir uma franquia, em suma,
sao pessoas que dispoem de certa quantia financeira para realizar o sonho de ser independente e abrir
0 proprio negocio (SEBRAE, 2016).

Segundo a FENACON (2016), “quatro em cada dez brasileiros ja estdo envolvidos em abertura de
empresas, mas com salto na participagao dos que precisam complementar a renda.” Também, segundo
a FENACON (2016), "houve aumento na participacao de pessoas que abriram um negdcio proprio por
necessidade."

Essa necessidade de abrir um negdcio proprio para complementar a renda familiar pode ser para
conseguir uma independéncia do patrao ou por ter um dinheiro para investir, devido ao desemprego ou
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por ter encontrado uma oportunidade de negécio. Para o SEBRAE (2016), a Classe C econdmica sao os
novos empreendedores que sairam da zona de conforto de possuir um emprego formal, para abrir um
negocio proprio. De acordo com a pesquisa realizada pelo SEBRAE (2016), 55,5% dos empreendedores
brasileiros faz parte da considerada nova classe econdmica média. E importante ressaltar que a clas-
sificacao utilizada pelo SEBRAE é meramente econdmica, porque avalia somente o poder de consumo
e, por isso, nao pode ser usada para classificagao de classe social.

A abertura de um negdcio proprio ndo assegura sucesso financeiro. Segundo o relatério de Causa
Mortis elaborado pelo SEBRAE (2016), muitas microempresas nao passam do segundo ano e o principal
motivo para o seu fechamento é a falta de capital ou lucro. Além disso, o relatério também informa que
"o fechamento da empresa, ao encerrar um sonho, o desejo de ter o préprio negdcio, gera sentimentos
negativos no empreendedor, como frustragao / perda e tristeza / magoa."

Essas informagoes sdo importantes para avaliarmos como as pessoas sao motivadas a abrirem
0 proprio negocio, mas sem base para administra-lo. Também, segundo o relatério de Causa Mortis
elaborado pelo SEBRAE (2016), “além da frustragao e da tristeza, ainda ha a perda financeira (mais da
metade dos empreendedores perde tudo ou parte do dinheiro investido - dinheiro que é, na maior parte,
proprio ou de familiares).”

Para avaliar como que a franquia é vista como uma forma de independéncia patronal ou para
conseguir complemento de renda, o préoximo capitulo apresentara a franquia como modelo de mercado
e a sua evolugao no mercado brasileiro.

2.3 A franquia como modelo de mercado

O sistema de franquias é utilizado em quase todos os setores de mercado e teve a sua origem
em 1850, época em que Isaac Singer, com o intuito de abrir novos mercados para as suas maquinas de
costura, estabeleceu um sistema de franquias. Apos isso, outras empresas também passaram a adotar
o modelo criado por Singer, como a Kentucky Fried Chicken (KFC), que iniciou o modelo em 1930; a
Dunkin Donuts, que iniciou 0 modelo em 1950; e a mais conhecida de todas, a Mc Donald's, que iniciou
o modelo em 1955 (ABF, 2016).

2.3.1 As franquias no Brasil

Segundo o SEBRAE (2016), o conceito de franquias chegou ao Brasil em 1954, através de Escolas
de Idiomas, como o Yazigi, uma das primeiras franquias de servigos do Brasil, cuja rede teve inicio em
1954. Entretanto, o modelo somente comegou a tomar forga a partir de 1979, com a inauguracao da
primeira loja franqueada do Mc Donald’s e, 1980, com o Boticario. A partir dai, o negécio de franquias
tem crescido a passos largos no pais.

Segundo Degobbi (2013, p. 13), “no Brasil, o negdcio de franquias tem se mostrado atrativo para
novos empreendedores, na medida em que sinaliza trajetdria crescente. A elevagao do consumo pro-
piciada pela "nova classe média" tem gerado bons resultados ao setor."

Segundo Rocha e Gimenez (2011), o percentual de brasileiros que desejam ter um negécio préprio
através do modelo de franquias vem aumentando ano a ano, devido a imagem de um negdcio seguro,
no qual é baseado na marca conhecida no mercado.

Conforme pode ser observado na figura 1, o crescimento de redes franqueadoras vem crescendo

anualmente.
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Figura 1 - Evolugao das Redes Franqueadoras

2011 2012 2013 2014 2015

Fonte: Relatério ABF (2016).

Segundo a ABF (2016), 40% dos municipios nacionais possuem, pelo menos, uma rede de franquia.
Isso quer dizer que ha operagao desse ramo em 2.243 cidades. Nesse cenario, as cidades que mais
possuem redes de franquias sao Sao Paulo, com 15,4%; e Rio de Janeiro, com 6.8% do numero total.

Analisando a projecao para o mercado de franquias em 2016, a ABF apresentou que o faturamen-
to aumentara de 6% a 8%, enquanto as unidades deverdao aumentar de 8% a 10%. Também informado
nessa projegao, a ABF prevé que devera acontecer um aumento de 4% a 6% das marcas de franquias
existentes no Brasil. Esses numeros sao excelentes, se for levado em consideragao que o Brasil vem
passando por uma crise econdmica desde 2014.

Conforme pode ser verificado na figura 2, o perfil do brasileiro que mais se enquadra no modelo
de franquias é o da regiao Sudeste, que comporta 71,4% das redes de franquias nacionais.

Figura 2 - Distribuigao das Redes de Franquias no Brasil

3.7% 0.8%

LR (%3
' - L

SUDESTE SUL NORDESTE CENTRO NORTE
OESTE

Fonte: Relatério ABF (2015).
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A figura acima mostra que as demais regioes do Brasil ainda precisam ter um desenvolvimento
maior no setor de franquias. Um dos motivos pode ser o perfil cultural da populagao que ainda nao viu
esse ramo como uma forma de negdcio seguro e sem riscos ou essas regidoes podem nao ter avaliado
os diversos tipos existentes de franquias. Entretanto, o mesmo grafico nos leva a refletir por que a
regido sudeste possui tantas unidades franqueadas.

2.3.2 Principais tipos de modelos de franquias

Existem diversos tipos de franquias. O empreendedor pode optar escolhendo a que melhor atende
as suas necessidades, levando em consideragao o local onde pretende atuar e o mercado que deseja

atender.

Segundo o SEBRAE (2016), os principais tipos de franquia no Brasil sao:

a.

b.

C.

d.

Franquia unitaria: cessao de direito de abertura de uma unidade, com exclusividade de atuagao
em local determinado pelo franqueador. Exemplo: uma loja ou quiosque em um determinado
Shopping Center. O mesmo franqueado pode adquirir outras franquias unitarias, dependendo
de sua capacidade financeira, desempenho alcangado e plano de expansao do franqueador.

Franquia Master. modelo comumente utilizado nos planos de internacionalizagao de fran-
quias e em paises de grandes dimensdes geograficas, como o Brasil. 0 Master Franqueado
(ou Subfranqueador) assina um contrato que lhe da o direito de implantar ou terceirizar
outras unidades franqueadas em uma determinada regido. Nesse caso, os contratos serao
assinados pelo Master Franqueado e ele recebera parte do valor da taxa de franquia e dos
royalties cobrados dos franqueados, responsabilizando-se pelo treinamento e suporte a eles.

Franquia de Desenvolvimento de Area: cessao de direito para exploracdo de uma determinada
regiao, onde o franqueado abrird mais de uma unidade em um determinado espaco de tempo.
Sera firmado um contrato para o desenvolvimento da area e para cada unidade que ele abrir.
O desenvolvedor de area também podera vender unidades em sua regiao, recebendo parte
do valor cobrado a titulo de taxa de franquia e royalties. Todos os contratos sao firmados
com o franqueador.

Microfranquias: sio caracterizadas por exigirem um baixo investimento inicial de até RS
80 mil, terem um baixo custo operacional e uma operagao simplificada, em atividades que
podem ser realizadas pelo proprio franqueado e, muitas vezes, sem exigéncia de um ponto
comercial. Geralmente o franqueado pode opera-la de sua prépria residéncia ou se deslocar
até o endereco do cliente para atendé-lo, sendo, nesses casos, chamadas de home based.

Alem disso, segundo o FranquiaeCia (2016), existem também os tipos:

a.

b.

p. b2

Franquia shop in Shop: quando o empresario ja possui ponto comercial e deseja colocar
uma franquia de ramo diferente no mesmo local, para ter um aproveitamento melhor do seu
ponto comercial, alavancando o negdcio existente e criando uma nova fonte de renda sem
um investimento muito alto.

Franquia combinada: quando o franqueado ja possui uma franquia e deseja incorporar outra
no mesmo estabelecimento.
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Todos esses tipos de franquias precisam ser analisados pelo empreendedor antes de se fechar
um contrato.

Segundo Mauro (2007), quando se usa o modelo de franquia como canal de distribui¢éo, é im-
portante verificar o mercado onde a franquia atuard, qual o perfil do consumidor, qual o melhor sistema
de compras e realizar os estudos de viabilidade financeira.

O empreendedor adota o modelo de franquia porque o identifica como um redutor dos riscos
de fracasso, no qual se baseia que é um modelo homologado e suportado por uma marca, além de ja
ter um conhecimento prévio do pessoal de suporte técnico e por ja possuir uma gestao estruturada
(ROCHA e GIMENEZ, 2011).

Segundo Rocha e Gimenez (2011), existem trés tipos de perfis de franqueados:

0 perfil empregado busca atingir suas metas e objetivos, através do cumprimento estrito das regras da franquia,
ja o perfil empresério também busca segui-las, porém coloca mais peso nas metas de sua unidade. Tem mais
facilidade de estabelecer trade-offs (alternancia de objetivos), sabendo quando sacrificar determinado objetivo,
a fim de favorecer a outro mais importante para a estratégia de seu negécio. O perfil empreendedor também se
mostra seguidor de regras, pois entende que é a forma inicial, para fortalecer seu negécio. No entanto, mostra
ambigao de crescimento, tem foco na gestao e gosta de ver suas ideias realizadas (ROCHA e GIMENEZ, 2011).

De acordo com Rocha e Gimenez (2011), o perfil do empresario é o que possui um melhor re-
lacionamento com o franqueador, porque procura ser mais disciplinado com as regras de negoécios e
tem uma postura menos critica.

0 mercado brasileiro suporta cada tipo de franquia descrito acima que estao inseridos em qua-
se todos os setores de mercado. A Figura 3 apresenta como o modelo de franquia esta distribuido no

mercado brasileiro.

Figura 3 - Participacao dos Segmentos de Mercado por numero de unidades

% VARIAGAO

2014-2015

Acessorios Pessoais e Calgados 8.285 10.080 22%

Alimentacao 21.720 10%
9%

13%

Casa e Construgao

Comunicacgao, Informatica e Eletrénicos 3.336
Educagao e Treinamento 14.732 4%

3%
12%

Esporte, Saude, Beleza e Lazer 20.670 21.343
Hotelaria e Turismo 2.674
Limpeza e Conservacdo 3.426 =14%

Negocios, Servigos e Outros Varejos 28.616 13%

Veiculos

Vestuario 8.770 8%

Fonte: Relatdrio ABF (2016).

o
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Conforme demonstrado na figura 3, o modelo de franquias esta em quase todos os segmentos
de mercado e também é possivel verificar que houve um crescimento de 10,1%, de 2014 para 2015,
em unidades instaladas. Além dos resultados desses anos, segundo a ABF (2016), em 2011, o Brasil
possuia 93.098 unidades instaladas; em 2012, 104.543 unidades e; em 2013, 114.409 unidades . Esse
aumento também acontece devido a chegada das microfranquias no mercado brasileiro. A visao de
iniciar o proprio negocio a um custo baixo tem atraido cada vez mais pessoas e, segundo a revista
Exame (2016), para esse tipo de franquia, em 2012, havia 32 marcas e, em janeiro de 2016, 56 marcas.

Ao mesmo tempo em que existe o crescimento das marcas de microfranquias, a quantidade de
unidades fechadas também cresce. De acordo com a revista Exame (2016), “quando avaliamos essas
redes pela média de unidades por franqueadora os nimeros aparecem de ordem inversa. Crescem
demasiadamente as novas franqueadoras e a quantidade de unidades franqueadas comeca a cair na
mesma proporgao.” Isso passa a ser um problema sério, porque essas redes comegam a fechar mais
do que abrem, nao conseguindo consolidar seus modelos. E o empreendedor sofre nao s6 por fechar a
unidade, junte-se a isso a perda do sonho de ter o proprio negocio e o dinheiro investido.

0 modelo de franquias é baseado na concessao de marca que o franqueador fornece para utili-
zacao do empreendedor, sendo que essa concessao é firmada entre as partes por meio de um contrato.

2.3.3 Teoria dos contratos e o modelo de franquias

E comum que algumas necessidades pessoais, empresariais ou organizacionais sejam realizadas
através de outras pessoas, empresas ou organizagoes e, para isso, utiliza-se a pratica da contratagao.
Segundo Heinze (2005, p. 3), “uma relagao de contratagado pode ser interpretada como uma relagao entre
agente e principal, no qual o principal contrata um agente para realizar uma agao." Essa contratagao
é celebrada por meio de um contrato, que é um documento que possui as regras, objetivos da agao e
formalidades de pagamento, no qual o principal pode ou nao ter total controle da execugao da agao,
dependendo das regras baseadas no contrato.

Nos parametros de franquia, o agente, além de ser o executor da a¢ao, realiza o retorno financeiro
para o principal, que, nesse caso, é o Franqueador. Os dois celebram um modelo de contrato, no qual o
principal cede para o agente o seu modelo de negdcio para que possa usufruir, gerar lucro e repassar
a parte do franqueador.

Segundo Vance (2010, p. 5), “ao mesmo tempo em que o contrato limita a liberdade de agao
do franqueado, estabelece uma interdependéncia na remuneracao de ambas as partes ao longo da
vigéncia de todo o contrato”

Ainda de acordo com Vance (2010, p. 5), “a remuneragao do franqueador, seja baseada na co-
branga de royalties ou pela venda de produtos, depende do desempenho do franqueado” Nessa parte,
podemos verificar que, por forga de contrato, o franqueado é quem estéa na linha de frente das vendas
e que todo o esforgo sera transformado em sucesso ou fracasso.

Apesar de o franqueador dar o apoio logistico e de marketing, é o franqueado quem realmente
faz o negdcio funcionar. Também segundo Vance (2010),

em geral, os contratos prevéem pouca autonomia de gestao para o franqueado. Por exemplo, em algumas redes,
é definido o mix minimo de produtos que a loja deve comprar. Em outros, o prego ao consumidor de todos ou de
varios itens pode ser definidor pelo franqueador (VANCE, 2010, p. 4).
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Essa falta de autonomia do franqueado também é citada por Schwartz, quando observa as prin-
cipais obrigagdes do franqueador:

a) representar o seu sistema de negdcios junto ao mercado, associagdes de classe, poderes publicos e demais
érgaos ou entidades, com o objetivo de manter a unidade corporativa da franquia; b) conceder os direitos de uso
da sua marca e do sistema sempre através de contrato escrito; c) observar a exclusividade territorial em favor do
franqueado; d) assessorar o franqueado na construgao e instalagao do ponto comercial, fornecendo, para tanto,
a titulo gratuito ou ndo, projetos e especificages gerais; e) prestar assisténcia inicial e continua ao franqueado
e ao pessoal por ele contratado, através de cursos e treinamentos, suportando os custos ou rateando-os com
o franqueado, na forma contratualmente estabelecida; f) assegurar ao franqueado a transmissdo permanente
do know-how; g) promover a marca, o produto ou o servigo, sem custo ao franqueado ou em conjunto com
este, rateando os custos em bases previamente acordadas; h) fornecer ou orientar o abastecimento continuo e
adequado de produtos acabados ou necessarios a franquia, nos termos estabelecidos no contrato; i) acatar e
subordinar-se as leis vigentes e ao Cdédigo de Auto-Regulamentagao da Associagao Brasileira de Franchising
(SCHWARTZ, 2003, p. 27).

As observagdes acima deixam claro que existe um modelo de hierarquia entre franqueador e
franqueado, que é obrigado a ser seguido por forga de contrato. Esse modelo é praticamente parecido

como a relagao entre patrdao e empregado. Segundo Rubin (1978, p. 232), “o franqueado esta mais
proximo de ser um empregado do franqueador do que um empreendedor independente.”

3 METODOLOGIA
O estudo realizou um levantamento dos dados técnicos referentes aos anos de 2011 a 2015.
Além disso, buscou-se levantar o espago da franquia no Brasil. Quanto a metodologia, trata-se de uma
pesquisa descritiva, pois apresenta o mercado brasileiro em relagao a franquias, com analise critica entre
o franqueado e franqueador. Buscou-se também realizar o levantamento bibliografico sobre o tema.
Os dados foram coletados em livros, revistas especializadas, artigos cientificos, artigos em jornal,
tese e dissertagoes e dados disponibilizados na internet, compreendendo-se os anos de 2011 a 2015,

periodo utilizado no relatério da ABF (2016).

Os dados foram tratados de forma qualitativa, pois se trata de um levantamento bibliografico, no
qual os dados coletados foram codificados, analisados e apresentados de forma estruturada.

3.1 Limitagao do método

Esta pesquisa foi ancorada basicamente em dados secundarios que servem somente como
orientagao para futuros estudos mais detalhados. Apesar de nao ter sido realizada a pesquisa de cam-
po, o estudo utilizou dados apontados em pesquisas de campo de teses e dissertagoes aqui citadas.
4 RESULTADOS E DISCUSSAO
4.1 Relagao franqueador e franqueado

Para realizar a analise critica sobre o empreendedorismo baseado no modelo de negdcio de
franquias é preciso avaliar também a relagao que acontece entre o franqueador e o franqueado, de

forma a demonstrar quais problemas ocorrem nesse tipo de relacionamento.

Conforme apresentado nos capitulos anteriores, a relagao entre franqueador e franqueado possui
problemas, devido ao modelo de franquia e o tipo de contrato formado entre as partes.
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Segundo Degobbi (2013, p 15), “o franqueado tem atributos que interessam ao franqueador e
este, por sua vez, tem ativos relevantes como o valor da marca e o conhecimento da gestao do nego-
cio. Nesse tipo de relagao, é de se esperar o surgimento de conflitos, devido a interesses diferenciados
entre os individuos.” Nessa observagao realizada, pode-se entender porque existem tantos conflitos
entre Franqueador e Franqueado.

Ainda de acordo com Degobbi (2013, p 16), "esta possibilidade de atritos no relacionamento
pode afetar a governanga do negdcio e agravar o nivel de aversao aos riscos de cada uma das partes."

As obrigacoes do franqueado sao as seguintes:

a) promover a remuneragao, estabelecida em contrato, ao franqueador; b) prestar os servigos, conforme as
estipulagdes contratuais; c) exercer o objeto da franquia, de forma a proteger, divulgar e promover a marca do
franqueado; c) suportar os custos relativos ao contrato de franquia, constituindo, para tanto, firma que possa
remunerar o franqueador da forma previamente estabelecida no contrato; d) observar, no momento da implantagao
da franquia, os aspectos referentes ao imével onde esta sera explorada, obedecendo os padroes estabelecidos
pelo fornecedor, nao realizando mudangas na apresentagao do negécio, sem a prévia autorizagao do franqueador;
e) obedecer, rigorosamente, as especificagdes do franqueador quanto aos produtos, servigos ou uso da marca;
f) nao quebrar o sigilo referente aos métodos, técnicas e processos utilizados pelo franqueador na elaboragao
de seus produtos; g) nao envolver o franqueador em obrigagdes e operagdes de crédito ndo reguladas expressa-
mente pelo contrato; e, h) obedecer as estipulagdes do Cédigo de Auto-Regulamentagéo da ABF e as inerentes
ao contrato celebrado com o franqueados (ARAUJO; WINKING, 2012, p. 04).

Analisando melhor as suas obrigagoes, fica claro que o franqueado acaba tendo mais a fungao de
um gerente do que a fungao de um administrador do negdcio, e a relagao entre as partes acaba sendo
mais um tipo de abertura de uma filial que responde a uma matriz. Em alguns tipos de contrato, caso
a gestao do franqueado seja ruim, a franqueadora assume, por forca de clausula contratual, a gestao
do negdcio no lugar do franqueado.

Esse tipo de visao fica muito claro no artigo 2° da lei 8.955/94, no qual se registra:

“Art. 2° Franquia empresarial é o sistema pelo qual um franqueador cede ao franqueado o direito de uso de
marca ou patente, associado ao direito de distribuicao exclusiva ou semiexclusiva de produtos ou servigos e,
eventualmente, também ao direito de uso de tecnologia de implantagao e administragao de negdcio ou sistema
operacional desenvolvidos ou detidos pelo franqueador, mediante remuneragao direta ou indireta, sem que, no
entanto, fique caracterizado vinculo empregaticio.” (BRASIL, Lei 8.955/94),

Conforme observado acima, a inclusao do texto “sem que, no entanto, fique caracterizado vinculo
empregaticio”, se fez necessario, devido ao fato de que, em alguns casos, o modelo de trabalho pode
ser caracterizado como vinculo empregaticio. Para Souza (2012), a expansao do ideal de empreendedo-
rismo corresponde a uma exteriorizagao dos custos das grandes empresas e também a reorganizagao
do trabalho, em que a empresa, ao invés de abrir novas unidades e contratar funcionarios, observa que
se torna mais viavel repassar esses custos para as unidades franqueadas.

Ha de se verificar melhor quais as vantagens e desvantagens em se obter uma franquia. De certo
modo, existira nesse modelo de contrato uma estratégia de cooperagao, para que ambas as partes
possam sobreviver e obter retorno financeiro satisfatorio.

Uma estratégia de cooperagao é uma estratégia em que as empresas trabalham juntas para atingir um objetivo
comum. Assim, cooperar com outras empresas é mais uma estratégia usada para criar valor para um cliente que
vai além do custo de oferecer esse valor e para estabelecer uma posigao favoravel em relagao aos concorrentes.
(HITTI, IRELAND E HOSKISSON, 2001, p. 246).

Segundo Pereira (2013), as principais vantagens do modelo de franquia, para ambas as partes, sao:
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Quadro 1 - Possiveis vantagens do sistema de franquias para o franqueador e franqueado.

FRANQUEADOR FRANQUEADO

Rapidez na expansao. Maior chance de sucesso.

Redugao de custos. Marca conhecida.

Maior motivagao. Facilidade na instalacao.

Aumento da rentabilidade. Propaganda e marketing cooperados.
Cobertura geografica maior. Pesquisa e desenvolvimento.
Fortalecimento da marca. Independéncia do negdcio.

Melhores representantes. Maior lucratividade.

Redugao de problemas trabalhistas. Maior garantia de mercado.

Fonte: Pereira (2013), Adaptado de (IGF, 2007), Maemura (2009) e Vance (2010).

Analisando o Quadro 1, verificamos que ambas as partes obtém vantagens que potencializam
o modelo de negdcio. Também é possivel verificar que novamente aparece como vantagem para o
franqueador a redugao de problemas trabalhistas.

Também segundo Pereira (2013), as principais desvantagens do modelo de franquia, para ambas
as partes, sao:

Quadro 2 - Desvantagens do sistema de franquias para o franqueador e franqueado.

FRANQUEADOR FRANQUEADO

Perda parcial do controle. Localizagao forgada.

DivisOes da receita. Autonomia parcial.

Retorno a prazos mais longos. Selegao ineficiente.

Risco de desisténcia. Risco vinculado ao desempenho do franqueador.

Perda de sigilo. Restrigdes na cessao do sistema.

Expansao sem planejamento. Maiores controles.

Selecao inadequada. Limitagoes na escolha de produtos e de
fornecedores.

Perda de padronizacao. Risco vinculado a imagem da marca.

Maiore; custos de formatagao e de Risco de descumprimento do contrato.

supervisao.

Fonte: Pereira (2013), Adaptado de IGF (2007) e Maemura (2009).

No Quadro 2, verificamos que existem grandes desvantagens para ambas as partes. Também é
possivel verificar que o franqueado possui restricoes maiores, devido ao modelo engessado de contrato
que ele deve seguir.

Um dos principais fatores de sucesso para uma franquia é que, muitas vezes, o franqueado
reside no territério de sua unidade, podendo ter conhecimento e acesso ao mercado local, superior ao
do franqueador. Além disso, ter o dono da loja a frente do negécio é uma garantia maior para o fran-
queador (DEGOBBI, 2013, p. 15).

Também seguindo essa visao, segundo Pereira (2013, p. 8), "o fato dos franqueados nao serem
funcionarios do franqueador e sim empresarios independentes, os posiciona pessoalmente interes-
sados no sucesso do negdcio.” Em consonancia com essa observacao, para Elango e Fried (1997),
proprietarios sdo mais motivados para atingir resultados do que gerentes de uma estrutura tradicional.
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Apesar disso, o relacionamento entre franqueador e franqueado passa a mudar com o passar
o tempo.

Existe um ciclo de vida, dividido em trés fases, que correspondem a satisfagao do franqueado: a primeira fase
consiste no entusiasmo pelo sistema, ocorre no inicio do relacionamento, quando o franqueado esta recebendo
os treinamentos, com o franqueado sendo novo na rede, tem muito que aprender; a segunda fase é quando a
satisfagao atinge o seu grau mais baixo, no momento em que o franqueado torna-se competente no sistema,
sentindo-se mais seguro o franqueado comega a questionar o franqueador; enfim a terceira fase se transforma
na aceitagao do sistema, onde o franqueador contribui para aumentar o comprometimento do franqueado, for-
talecendo a relagao entre ambos, adotando sistemas de coordenagao e adaptagao que estimulem a congruéncia
de metas entre as partes. (PEREIRA, 2013, p. 8)

O problema centrado na segunda e terceira fases citado acima, é o aumento de conflitos que
acontecera no relacionamento, uma vez que o franqueado passa a querer mais do que o contrato per-
mite. Apesar disso, o autor também informa que

os conflitos se bem resolvidos, fazem o sistema crescer, pois a partir dos conflitos podem ocorrer novas ideias
interessantes para o negocio, transformando o que era um ponto negativo em um ponto positivo. Entretanto,
o conflito em excesso pode prejudicar a rede, de qualquer forma, a identificagao de pontos de divergéncia e de
baixa satisfagao ndo parece comprometer a expansao do franchising. (PEREIRA, 2013, p. 9)

Nessa questao de conflitos, segundo a PEGN (2016), para entrar no sistema de franquias, o fran-
queado precisa estar disposto a se relacionar com o franqueador e também com outros franqueados
da mesma rede, com os seus clientes e com os seus fornecedores, pois se essa comunicagao nao for
bem realizada ou se o franqueador nao cumprir o prometido, o relacionamento e, consequentemente, a
franquia tende a acabar. Para a revista, "o que pode acontecer é o franqueado nao estar satisfeito com
a marca, nao gostar do franqueador, que, por sua vez, ndo escuta o franqueado. Problemas de opinidao
ocasionam um racha" (PEGN, 2016).

De acordo com Pereira (2013, p. 23), “os principais conflitos existentes entre franqueador e fran-
queado sao relacionados a padronizagao das redes, ao desacordo com fornecedores, a elaboragao de
seus contratos e a deficiéncia na comunicagao entre as partes.”

Segundo a PEGN (2016), “a taxa de mortalidade de franquias é de 3,7%. Em negdcios indepen-
dentes, essa taxa chega a 24%, segundo dados do SEBRAE. Mesmo com numeros baixos, é preciso
haver cuidado antes de escolher uma franquia para o negécio nao fracassar.”

5  CONCLUSAO

0 modelo de franquias vem crescendo no Brasil e representando uma forga no mercado nacional
que atrai cada vez mais pessoas interessadas em abrir o seu proprio negécio. O crescimento desse
setor foi de, aproximadamente, 49% sobre unidades abertas, entre os anos de 2011 a 2015, periodo em
que o Brasil iniciou um periodo de recessao. Essas duas informacgoes estao relacionadas diretamente,
visto que a recessao fez com que as empresas diminuissem o seu quadro de funcionarios, o que mo-
tivou pessoas a utilizarem seus recursos financeiros para conseguir abrir o préprio negdécio através
de franquias.

A vontade de possui um negdcio préprio, alinhada a necessidade do empresario franqueador

em aumentar seu lucro através de abertura de novas unidades nao trouxe somente beneficios, mas
também problemas para o relacionamento das partes.
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Este estudo verificou que o empreendedor, ao acreditar que a compra de uma franquia diminui
os riscos de aceitagao do produto no mercado como também o tempo de retorno financeiro, percebe
tardiamente que, em alguns casos, existem clausulas contratuais que o impede de gerir o préprio ne-
gocio de forma independente. Analise de mercado, perfil de clientes, padronizagao, marketing, mix de
produtos estao condicionados a clausulas que o empreendedor deve seguir, independente do resultado
do negdcio. Além disso, o empreendedor também pode ter problemas de aceitagao de mercado de um
produto ou servigo que ainda nao esta fortemente consolidado. Quando esses problemas nao sao
resolvidos, o empreendedor fica com a Unica opgao de fechar o empreendimento.

E necessario que sejam realizados estudos para avaliar o impacto que o fechamento de unidade

franqueada traz para o empreendedor, visto que ele acaba utilizando recursos proprios para abrir a
empresa e, com isso, o fechamento da unidade acaba sendo também a perda do capital familiar.
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