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Resumo- Este trabalho tem o propésito de apresentar uma pesquisa bibliogréafica relativa ao conceito de
Franquia. Por meio deste conceito, a pesquisa direciona para a evolucdo do Sistema de Franquias e os
beneficios de se obter uma. A pesquisa tem como visdo conceituar, explanar e mostrar as oportunidades de
negocios acerca de franquia, uma vez que este tipo de negocio cresce a cada ano na sociedade, pois visa a
uma oportunidade rapida para dar lucros. Explorar os tipos de franquia para saber qual melhor se encaixa
para o franqueador também consta nos objetivos deste trabalho.
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Area do Conhecimento:
Introducéo

Partindo da grande procura de sucesso
profissional, atualmente muitas pessoas desejam
obter um negocio préprio. Para isto, recorrem
muitas vezes as franquias, que estdo em alta hoje
em dia.

Por esse motivo, 0 presente trabalho tem
por escopo apresentar conceitos sobre Franquia,
seus beneficios, caracteristicas, pontos positivos e
negativos de atuar neste tipo de negdcio.

Metodologia

A realizacdo deste trabalho abrange
pesquisas bibliograficas, cujo foco ¢é a
conceituacdo de Franquia, suas regras e tipos.

Discussao

O sistema de franquias iniciou-se apés a
guerra civil nos Estados Unidos, quando a
empresa de maquinas de costura Singer
estabeleceu uma rede de revendedores, de
acordo com a cartilha O que é franquia, publicada
em 2005 pelo Ministério do Desenvolvimento,
Industria e Comércio Exterior.

Franquia é o sistema que permite que o
franqueador (dono de uma empresa ou marca)
ceda ao franqueado a possibilidade de utilizacéo
de sua marca ou patente, dando-lhe também o
direito de utilizar a tecnologia de implantacdo e
administracdo de neg6cio ou  sistemas
desenvolvidos pelo franqueador, mediante
remuneragao, porém sem vinculo empregaticio.

Para que melhor se esclareca,
franqueador é a pessoa juridica que formata e
concede a franquia para o franqueado, e este, por
sua vez, € a pessoa fisica ou juridica que investe
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em uma franquia e pode, entdo, usar o sistema do
franqueador. Ao adquirir uma franquia, o
franqueado deve se informar sobre os royalties,
que sdo taxas continuas pagas pelos
franqueadores aos franqueados por usarem a
marca e simbolos. Os franqueados devem sempre
buscar informacdes sobre os royalties, se sédo
fixos ou variaveis e se estdo ou ndo embutidos no
preco de venda dos produtos do franqueador.
Ainda de acordo com a cartilha, o sistema
de franquias sofreu transformacdes ao longo do
tempo, visando solugBes para que os empresarios
tenham sempre sucesso em seus negdcios. Esta
evolucdo pode ser observada no quadro abaixo,
retirado da Cartilha O que é Franquia? p. 6.

Tabela 1 — Breve Resumo

Década Acontecimentos

Surgiram as redes Mc Donald’s, Burger
50 King, KFC, Dunkin Donuts e outras.
Grande explosao nos EUA.

Conflitos e leis. Algum movimento no

60 Brasil (Yazigi, CCAA e poucas outras).

Internacionalizagdo dos EUA para fora.
70 Mais movimento no Brasil (Ellus, Agua
de Cheiro, Boticario).

Globalizag&o. Franchising “explode” no

80 Brasil.

Efeito da Globalizac&o cada vez mais
forte no mundo dos negécios. As

90 franquias de servicos comecam a se
destacar no Brasil. Aprovacdo no
Congresso da Lei 8955.

Mais consisténcia, franqueados e
2000 | franqueadores melhor preparados.

em Tendéncia: crescimento mais lento e
diante | mais saudavel. Maior profissionalizacao
do sistema.
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Como pode ser observado na tabela 1, o
sistema evoluiu muito ao longo do periodo e esta
em constante transformacgéo e aprimoramento.

De acordo com Pla (2001), o Sistema de
Franquias possui cinco geracoes:

- Franquias de Primeira Geragdo - caracterizam-
se pela licenca de uso de marca e pouco suporte
ao franqueado. Ex. Kodak. S&o aquelas que néo
possuem a exclusividade em favor do franqueado.
Os mesmos produtos ou servicos podem ser
encontrados em diversos pontos de venda,
inclusive em lojas multimarcas. Podemos citar
como exemplo as carnes dos restaurantes Bassi e
da churrascaria Montana Grill, que podem ser
encontradas tanto nos proprios estabelecimentos
como em supermercados.

- Franquias de Segunda Geracdo - oferecem um
pouco mais de suporte ao franqueado. Geralmente
o franqueado é obrigado a comprar a mercadoria
do franqueador e os royalties e taxas de
promocBes estdo embutidos no preco da
mercadoria. Diferente da primeira, os produtos ou
servicos sdo  encontrados  apenas  nos
estabelecimentos que integram a rede que opera
sob a marca licenciada pelo franqueador. Embora
ofereca alguns riscos para ambas as partes, pode
ser uma franquia de revenda ou distribuicdo
exclusiva, como é o caso do Boticario e Casa do
Pao de Queijo.

- Franquias de Terceira Geracdo - caracterizam-
se pelo desenvolvimento pelo franqueador de
produtos/servicos, sendo que este fornece um
grande suporte ao franqueado. Neste tipo de
franquia a transparéncia é total. Ex. Mister Pizza.
A caracteristica principal é a parceria entre
franqueador e franqueado. O objetivo é garantir a
manutencdo em toda a rede de estabelecimentos,
e um padrdo minimo de qualidade e de
uniformidade que assegure a eficiéncia e a
eficacia do negocio. Neste caso, os investimentos
séo de médio porte, como as lavanderias.

- Franquias de Quarta Geragcdo - destacam-se
pela quantidade e qualidade dos servicos
prestados. Sao franquias que possuem Conselho
de Franqueados, que participa das decisbes da
empresa, colaborando para o fortalecimento da
marca. Ex. Yazigi - curso de linguas. A
padronizacdo estd baseada na conscientizagao e
na motivacdo da rede. E o tipo de franquia que
agiliza a solucgdo de problemas e o
desenvolvimento de novos diferenciais
competitivos e essenciais a sobrevivéncia dos
negécios. O nivel de profissionalizacdo é alto, de
acordo com a tendéncia de mercado e oferece
pouco risco. Ha uma grande assisténcia na
operacdo do negdcio, na tecnologia de rede e nos
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planos estratégicos de marketing com tercerizacao
de servicos especializados. Alguns exemplos séo
grandes drogarias e postos de gasolina.

- Franquias de Quinta Geracdo - sao franquias
de quarta geracéo que tém a garantia de recompra
pelo franqueador. Isso s6 é viavel quando o
franqueador € detentor do ponto comercial
(proprietéario ou locatario, que aluga ou subloca ao

franqueado). Ex. McDonald's.

As franquias também podem  ser
classificadas conforme o seu ramo de atuagéo da
seguinte forma:

- Franquia de industria — E aquela na qual ocorre
a fabricacé@o de produtos; o franqueado implanta e
opera uma empresa industrial, cujo processo de
fabricacéo, comercializagéo e distribuigdo é cedido
exclusivamente pelo franqueador.

- Franquia de varejo — E aquela na qual o
franqueado instala e opera um neg6cio em nivel
de varejo. Neste caso, o franqueado comercializa
somente produtos e servicos, ou no caso de
franquias hibridas conjuntamente produtos e
Servicos.

- Franquia de distribuicio — E aquela que diz
respeito a venda de mercadorias. Neste caso, 0s
bens sé@o produzidos por terceiros, selecionados
pelo franqueador que, por sua vez, ira determinar
quais os produtos que serdo fornecidos aos
franqueadores a fim de serem distribuidos em
seus pontos de venda. Os franqueadores poderao
adquirir os produtos diretamente dos fornecedores
previamente selecionados ou, em caso de falta de
produtos disponiveis, comprarem de outros
fornecedores.

Vantagens e desvantagens para o Franqueador

Vantagens:
- Rapidez na expansdo - utilizando o capital e a

forca de trabalho dos franqueados na instalacdo e
operacdo de mais um ponto de venda, o
franqueador consegue ampliar a sua rede em um
ritmo acelerado, que seria impossivel utilizando os
Seus proprios recursos.

- Aumento da rentabilidade - o franqueador
aumenta sua rede de industrializacdo ou de
distribuicéo, utilizando-se do capital de terceiros.

- Maior participacdo no mercado - o crescimento
da rede aumentard o volume de fabricacdo e
vendas de produtos; sendo assim, a participacdo
no mercado sera maior.

- Melhor publicidade - com a expansédo da rede
haverd& um aumento no volume de recursos a
serem aplicados em publicidade, propaganda,
relacbes publicas, assessoria de imprensa,
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promocBes, mala-direta, folhetos e outras
aplicacbes de marketing. Desta forma, permitira a
expansdo da imagem da marca, do produto e/ou
servicos do franqueador, conseguindo um
fortalecimento da marca pela maior exposicdo na
midia.

Desvantagens: .
- Menor dependéncia do franqueador — A medida

gue o tempo passa o franqueado torna-se mais
seguro e menos independente do franqueador.
Com isso quer pagar menos royalties e aumentar
0Ss seus lucros. Fica também tentado a
desenvolver sozinho sua atividade, isto €, comeca
a questionar sua ligagdo com o franqueado.

- Marca — A marca pode ser utilizada em toda a
rede, correndo o risco de se expor aos atos
negativos dos franqueadores, mesmo podendo
rescindir o contrato, o estrago eventual pode ser
enorme.

- Controle — A expanséo, ao ser muito rapida, faz
com que o franqueador perca seu controle, ou ndo
tenha sustentacao financeira, trazendo sérios
problemas. E dificil utilizar o franchising sem
crescer rapidamente. Para isso, o franqueador
deve estar muito bem preparado financeiramente
e em termos de equipe, para gerenciar esse
crescimento e ndo ser tomado por ele.

Vantagens e
Franqueados

desvantagens para  0S

Vantagens:

- A marca — a marca do franqueador ja é
conhecida pelo consumidor e possui perante eles
uma boa reputacdo. O franqueado transfere para
seu novo estabelecimento a reputacdo e o
reconhecimento que o franqueador possui perante
0 publico.

- Sistema testado e aprovado — a formatag&o
previamente estabelecida pelo franqueador, antes
de ser implantada, deve ser insistentemente
testada. O franqueador que é realmente sério e
ético, testa a sua formatacdo em unidades piloto
antes de transferir para os franqueados.

- Maior garantia de mercado — o franqueado usara
a vantagem competitiva de seu franqueador, que
ja testou o seu produto e suas marcas no
mercado, e também planejou estratégias de
marketing baseadas no perfil do consumidor e nas
informacdes estratégicas dos concorrentes.

- Novos produtos e técnicas — o franqueador que
visa se manter no mercado estad sempre buscando
desenvolver novos produtos e técnicas; sendo
assim, repassa este beneficio para o franqueado.

Desvantagens:
- Pagamentos ao franqueador — a maioria dos

franqueadores cobra dos franqueados uma taxa
periédica chamada royalty. Este tipo de
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pagamento nao existe caso abra seu préprio
negécio.

- Fornecedores Prévios — Quem suprira a rede
franqueada sera o proprio franqueador ou
fornecedores preestabelecidos, ndo podendo fugir
deste padrdo para ndo descaracterizar a franquia.
- Venda do Negécio — Caso o franqueado queira
deixar o negoécio estara sujeito a limitagdes, pois
s6 serd aceito o novo dono apoOs consulta ao
franqueador.

- Pouca autonomia. A possibilidade de o
franqueado fazer qualquer tipo de mudanca é
minima, visto que ha todo um “pacote” que devera
ser seguido por uma rede de franqueados,
justamente para se ter uma igualdade em qualquer
um dos estabelecimentos, ndo sobrando espaco
para idéias de transformagdo por parte do
franqueado. Essas deverdo ser passadas para o
franqueador que as estudando constatara a
viabilidade da implantagdo das mesmas na rede
franqueada.

Antes de adquirir uma franquia, €
necessario que o franqueador e o franqueado
reflitam sobre as vantagens e desvantagens de
cada lado para que o sucesso do negécio seja
garantido.

Concluséao

Por meio das pesquisas realizadas
durante este trabalho, pode-se concluir que o
Sistema de Franquias € um conjunto que envolve
diversos fatores. E preciso refletir e pesquisar
muito antes de aderir a uma franquia, pois, apesar
de consistente, pode haver conflitos, uma vez que
os franqueadores procuram sempre exigir mais e
buscar maiores  qualificacdes de  seus
franqueados, justamente para assegurar-lhe a
obtencdo de um bom negdcio.

Referéncias

- BRASIL, Ministério do Desenvolvimento. Cartilha
O que é franquia. 2005.

- MAURO, Paulo C. Guia do Franqueador. S&o
Paulo: Nobel, 1994.

- OBRINGER, Lee Ane. Como funcionam as
franquias. Disponivel em
http://empresasefinancas.hsw.uol.com.br. Acesso
em agosto de 2008.

- PLA, Daniel. Tudo sobre Franchising. S&o Paulo:
SENAC, 2001.

XII Encontro Latino Americano de Iniciacdo Cientifica e

VIII Encontro Latino Americano de Pés-Graduagdo — Universidade do Vale do Paraiba



