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Resumo

Este trabalho, de carater descritivo, teve como objetivo analisar o perfil de franqueados como fator determi-
nante para o sucesso das franquias, considerando desta forma algumas ferramentas de gestao empresarial
como responsaveis pela expansao deste sistema. Neste estudo, pressupds-se que o sucesso das franquias que
possuem o mesmo suporte da empresa franqueadora, diante de outras que fecham apds algum tempo de aber-
tas, decorre de forma relevante do perfil do franqueado. Foi realizada uma pesquisa de carater descritivo, ba-
seado num estudo transversal, cujo método de coleta de dados foi a pesquisa documental referente a diversas
franquias de alimentos. Foram considerados os métodos de gestdo utilizados pelos franqueadores bem como
as ferramentas utilizadas para melhorar o desempenho do seu negdcio. Estes conjuntos de atributos pessoais
e profissionais resultam na defini¢ao do perfil dos individuos que adotam a franquia como um modelo de negé-
cio. As franquias de quinta gera¢do, mais conhecidas como redes inteligentes, sdo consideradas foco de anélise
neste trabalho. A pesquisa indica que as redes existentes possuem gestores com alto grau de profissionalismo e
investem fortemente na informatizagdo dos seus empreendimentos, isto resulta em constantes monitoramen-
tos de performance e andlises de desempenho, o que gera resultados positivos tanto para o franqueado como
para o franqueador. Dessa forma, o perfil do franqueado influencia, de maneira direta e decisiva, o sucesso da
estratégia de franchising.

Palavras-chave: Franquias. Sucesso. Empreendedorismo. Estratégia.

Abstract
The main objective of this study was to analyze the individual profile of the franchisee as a determinant factor for
success of franchising, considering some business management tools, as a factor that leads to system growth. In
this study, it is assumed that the success of franchising that have the same support from the franchisor company
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differ from others that close after little time after being opened, due to the franchisee profile. A descriptive re-

search, based on a transversal study and documental research data collection method, performed in several food

franchising companies. Management methods used by the franchisors as well as all the tools used to improve the

business performance were considered. The professional and personal attributes result on a desirable profile of

the individual who is running this business model. The “fifth generation” franchising, mostly known as “intelligent

networks’, are considered the focus of analysis of this study. It is clear that the most successful networks have high-

ly professionalized managers and strongly invest on the development of their entrepreneurship; this allows con-

stant monitoring and performance analyses, creating positives results to the franchisee as well to the franchisor. It

was concluded that, the franchisee profile influence directly and decisively on the success of franchising strategy.

Keywords: Franchise. Success. Entrepreneurship. Strategy.

Introducao

O desafio encontrado por diversas organizacoes
empresariais nos dltimos anos consiste basicamente
na capacidade de garantir sua sobrevivéncia em um
mercado cada dia mais competitivo. A arte de inovar
nos negocios ja ndo é mais um diferencial exclusi-
vo para as grandes redes varejistas ou empresas de
prestacao de servicos; trata-se de uma funcao basica
para todos os segmentos que pretendem se manter
ativos no mercado.

Considerando pequenas e médias empresas, 0sS
desafios sdo ainda maiores, uma vez que essas orga-
niza¢des enfrentam barreiras ao seu desenvolvimento
como alta tributacio e dificuldade de acesso ao mer-
cado, como propaganda inadequada; dificuldade na
formacdo dos pregos; acesso a informagdes de mer-
cado e deficiéncias logisticas. Ou seja, caracteriza-se,
principalmente, a falta de planejamento dos empre-
sarios (SEBRAE, 2009).

Pesquisas revelam que a taxa de mortalidade de
pequenas e médias empresas no Brasil era de 49,4%
em 2002. Observa-se que em 2007 este numero foi
reduzido para 22% (SEBRAE, 2009). Esta reducao
revela o aumento da habilidade dos empreendedores
e também a aderéncia de muitos deles as mais diver-
sas técnicas de gerenciamento empresarial. Recursos
como um bom planejamento prévio, analise de mer-
cado, formacao de fluxo de caixa e gestao de pessoas
sdo, muitas vezes, o diferencial competitivo para es-
tas organizacgoes.

Ainda assim, muitas incertezas cercam os empre-
endedores no inicio dos seus neg6cios. Como alterna-
tiva para reducdo de parte das incertezas que cercam
0s novos negocios, esta o sistema de franquias, ou,
em inglés, franchising.

0 sistema de franchising é muito conhecido por se
tratar de um modelo de negdcio ja definido e testado,
com boa aceitacdo da marca perante o mercado. Dessa
forma, espera-se que sejam reduzidos os riscos e in-
certezas que cercam grande parte destes empreende-
dores. Para a Associa¢do Brasileira de Franchising -
ABF, franquia, ou franchising, € uma estratégia para a
distribuicdo e comercializagao de produtos e servigos,
podendo ser considerada eficaz e menos arriscada
que os modelos de negécio tradicionais. Logo, as fran-
quias sdo mais utilizadas por empresas que queiram
expandir sua operagdo ou também por pessoas que
sonham em ter o seu préprio negécio. De acordo com
a Lei 8955 de Dezembro de 1994, o franqueador é a
pessoa juridica detentora dos direitos de uso e explo-
racdo de um conceito de negdcio e das marcas comer-
ciais que o identificam. J4 o franqueado é a pessoa fisi-
ca ou juridica a quem é outorgada a permissao de uso
e exploracgao do conceito de negécio e demais direitos
concernentes a um determinado sistema de franquia.

Atualmente este sistema se encontra em grande ex-
pansdo no Brasil e no exterior. No Brasil, as pesquisas
realizadas pela Associagdo Brasileira de Franchising
revelam que o faturamento das franquias do setor de
alimentagdo saltou de R$ 10.929 bi em 2009 para R$
15.288 bi em 2010, registrando também um cresci-
mento proporcional com relagdo a quantidade de re-
des existentes, que em 2009 eram 348 e em 2010 atin-
giu a marca de 427 redes registradas nesta Associacao.

Um dos motivos que contribuem para este cres-
cimento é o fato do sistema de franquias se tratar de
uma modalidade que envolve recursos de terceiros
em favor da marca, isto é, grande parte do risco des-
te negdcio sempre estard associado ao franqueador,
detentor da marca e do modelo de negécio propos-
to. No entanto, o desempenho da franquia também
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é resultante das decisoes do franqueado, configuran-
do, assim, uma dependéncia bilateral nesse tipo de
negocio. Vale ressaltar que a grande diferenca entre
franquia e um negdcio tradicional é que a franquia
oferece produtos ou servicos ja desenvolvidos, tes-
tados e implantados no mercado, diferentemente de
um modelo de negécio tradicional, no qual o produto
ou servico lancado tera seu periodo de criacdo, de-
senvolvimento e maturidade.

Outro detalhe que favorece este tipo de negécio é
o fato de oferecer uma cessdo de marca ja registrada e
com boa aceitacdo de mercado. Com isso, as principais
vantagens oferecidas por um sistema de franquias sao:
perspectivas de sucesso de um negdcio ja experimenta-
do e muitas vezes com marca consagrada no mercado,
planejamento e pesquisas, orientacdes e aperfeicoa-
mentos sob responsabilidade do franqueador, conhe-
cimento de mercado, trabalhar os pontos fortes e fra-
cos do negdcio com o apoio de especialistas (MAURO,
2006). Devem ser consideradas ainda a economia nas
compras por se tratar de grandes volumes negociados,
a facilidade de acesso ao crédito, o retorno sobre o in-
vestimento mais rapido que os negdcios tradicionais e
também a independéncia juridica (MAURO, 2006).

Assim, buscou-se analisar o perfil do fraqueado e
sua influéncia no desempenho do negocio. A escolha
deste tema justifica-se basicamente pela falta de es-
tudos e publicagdes nesta area, pois trata-se de um
segmento que muitas vezes é adotado por individuos
sem experiéncia no mercado.

Partindo da premissa de que a base das atividades
de uma empresa ou qualquer outro modelo de negé-
cio inicia-se pelo planejamento estratégico, o perfil do
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Figura 1 - Evolucdo do faturamento anual do sistema de
franquias no Brasil

Fonte: Associacao Brasileira de Franchising - ABF.
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franqueado é fator de grande importancia para im-
plementacdo deste plano e também das ferramentas
gerenciais. O planejamento estratégico, de acordo com
Drucker (1994), sdo as regras que a empresa devera
seguir para tomar decisdes sob condi¢des de incerteza,
determinadas pelo escopo do produto e/ou mercado,
vetor de crescimento, vantagem competitiva e sinergia
do segmento em que ird atuar e pela defini¢do de quais
ferramentas serdo necessarias para sua gestao.

Para Mauro (2006), é importante que todo empre-
endedor realize um amplo estudo de mercado antes
de adquirir uma franquia e tenha claramente defini-
das as diferencas principais entre um negécio tradi-
cional e franquias, apesar de ambos dependerem do
know how e do espirito empreendedor de cada um.
Portanto, o franqueado deve compreender onde sua
franquia estara inserida e o que o mercado exige para
sua sobrevivéncia.

Como um modelo de franquia, na maioria das vezes,
ja possui uma marca consolidada perante o mercado,
consideram-se como fatores importantes na definiciao
de aquisi¢ao de uma franquia alguns requisitos que ndo
estdo diretamente relacionados a sua imagem, como
a area de atuagdo, com especificacdes de localizacao,
mercado e publico alvo; concorrentes e fornecedores;
precos de comercializagao; propaganda e publicidade.

Neste contexto, o principal objetivo deste trabalho
é analisar o perfil de franqueados como fator deter-
minante para o sucesso das franquias. Ja os objetivos
especificos sdo: analisar as franquias como forma de
empreendedorismo, identificar os fatores de suces-
so relacionados a gestdo das franquias e identificar
o perfil do empreendedor de franquias. Para isto, o
trabalho encontra-se dividido em cinco se¢des, sendo
esta dedicada a introdugdo e apresentacao do tema
em estudo. Na sequéncia, encontra-se a segunda se-
¢do, na qual é apresentada a metodologia utilizada
para que os objetivos propostos possam ser atingidos
e onde estdo descritos alguns meios de coleta de da-
dos, estrutura da pesquisa e andlises que favorecem
este tipo de trabalho. A terceira secdo é apresentada
na forma de trés subitens voltados para o desenvolvi-
mento do objeto de pesquisa. Esta consiste na andlise
tedrica dos temas relacionados ao objetivo proposto,
o franchising como estratégia, a relacdo entre o perfil
do franqueado e o desempenho das franquias e a im-
portancia da gestdo de processos para o empreendi-
mento. Na quarta se¢do encontram-se os resultados
obtidos diante das andlises e, na quinta secao, estao
expostas as consideragdes finais.
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Metodologia

0 método de pesquisa utilizado no trabalho foi de
natureza qualitativa. Deslantes (1994) ressalta que a
pesquisa qualitativa responde a questdes muito par-
ticulares dentro de uma unidade organizacional, ve-
rificando a coeréncia entre os processos de negdcio
e o perfil gerencial de cada empreendedor. Assim, a
pesquisa qualitativa foi escolhida como uma forma
adequada de alcangar o objetivo proposto. Quanto ao
delineamento, a pesquisa teve carater descritivo, pois,
de acordo com Gil (1999), tal abordagem se preocupa
em descrever as caracteristicas de determinado gru-
po ou populagdo. Por meio da pesquisa descritiva é
possivel observar os fatos, analisa-los, classifica-los e
interpreta-los (ANDRADE, 2002).

De forma a aprofundar-se mais nas discussoes pro-
postas, foi realizada uma pesquisa bibliografica sobre
o segmento em questao, pois segundo Cervo (2002),
a pesquisa é uma atividade voltada para resolucdo de
problemas tedricos ou praticos com o emprego de pro-
cessos cientificos. Ja na visdo de Koche (1997), o ob-
jetivo da pesquisa bibliografica é justamente de se co-
nhecer e analisar as principais contribuicoes tedricas
existentes sobre um tema ou problema, tornando-se
um instrumento indispensavel para qualquer tipo de
decisdo. Por meio desse tipo de pesquisa, é possivel
levantar dados e informagdes, principalmente quali-
tativas, para estudar melhor os fendmenos que en-
volvem os seres humanos e o perfil desenvolvido por
cada um. Foi necessario também grande aprofunda-
mento no tema por meio de livros, artigos cientificos e
autores que tratam do assunto, e apesar de encontrar
varios tipos de conclusdes e conceitos para o tema
em questdo, procurou-se manter uma postura neutra,
porém favoravel a determinados perfis, modelos de
gestdo e ferramentas estratégicas apresentadas para
suporte a gestdo das franquias.

A andlise documental de franquias também nao
foi descartada, em especial a lei do Franchising, na-
mero 8955, de 15 de dezembro de 1994, que dispoe
sobre o contrato de franquia empresarial (franchis-
ing) e da outras providéncias.

Como parte crucial do processo de desenvolvimen-
to da pesquisa, é necessaria a delimitacdo do espago
de analise, ou seja, a defini¢do do recorte analitico do
trabalho. As unidades de andlise foram dez franquias
do segmento de alimentacdo. De forma a analisar os
perfis desejados pelas franquias, foi realizada uma ana-
lise dos planos de negdcio, descri¢do dos processos a
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partir de informacdes contidas nos sites das empre-
sas e recebidas através de consultas. Observa-se que
ha uma forte tendéncia a ser seguida principalmente
por novos modelos, ja que muitos empreendedores
aproveitam praticas externas para tornar seu nego-
cio diferente no mercado e obter éxito.

Referencial tedrico

De acordo com a Associacao Brasileira de Fran-
chising - ABE, as franquias sdo classificadas pelo seu
estagio de desenvolvimento e profissionalismo, re-
presentando menor risco de investimentos para o
franqueado. Para Mauro (2006), esta classificacdo
representa uma evoluc¢do no sistema de franchising,
pois o fato de serem segmentadas facilita a integra-
¢do do franqueador com a sua rede; neste sentido,
as franquias podem ser classificadas em: 12 geracdo:
sistemas insipientes, 22 geracdo: franqueador terceiri-
za vendas e presta poucos servicos, 32 geracdo: siste-
ma bem desenvolvido e bem implementado, 42 gera-
¢do: inclui reciclagem, internet, negociacao de pontos
comerciais, conselho de franqueados e recompra de
unidades, e 52 geracdo: redes inteligentes.

Nas franquias de 12 geracao o franqueador presta
o minimo de servigos a rede franqueada e pouco ou
nada se prepara para franquear. Este é o modelo do
sistema precursor do franchising e tem caracteristicas
basicas, concentrando-se o franqueador mais no de-
senvolvimento do produto ou servigo do que na opera-
¢do do negécio. E dada maior liberdade ao franqueado,
e também menor suporte operacional. De acordo com
Mauro (2006), este modelo estd muito ultrapassado
e oferece riscos tanto para o franqueado como para
o franqueador pelo baixo nivel de profissionalizagao.
O franchising exige investimentos iniciais do franque-
ador para o repasse de tecnologia para a rede, o que
ndo é feito pelo franqueador de 12 geragao; nesta mo-
dalidade de franquia este investimento é praticamen-
te nulo, e muitas vezes o franqueador nem implanta a
unidade piloto antes de franquear. Normalmente nao
existe o contrato de franquia, o que por si s0 ja elimi-
naria a classificagdo como franquia, mas é uma reali-
dade do mercado. Ou, entdo, adotam-se outros tipos
de contrato para fugir do enquadramento na lei de
franquias (falsas franquias).

Quanto as franquias de 22 geracao, Mauro (2006)
descreve que é o sistema de franquias em que o fran-
queador presta poucos servicos a rede franqueada,
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mas procura transferir alguma tecnologia de implan-
tacdo e operacdo as unidades franqueadas. Esta ge-
ragao concentra-se mais na distribuicao de produtos,
em que a prépria forca do produto e de sua marca é
o fator critico de compra por parte do consumidor.
Para o mesmo autor, o franqueador limita a sua atu-
acdo no desenvolvimento e padroniza¢do da unidade
padrio e no sistema operacional, mas interfere muito
pouco no controle da unidade franqueada. Nao existe
a preocupacao de instalar unidades piloto antes de
implantar o sistema e também para desenvolver seu
Sistema de Franquia. O grau de liberdade do franque-
ado é maior, e também o seu risco.

Nas franquias de 32 geragao, Mauro (2006) diz que
é o sistema em que o franqueador, além do desenvolvi-
mento do produto ou servico, desenvolve a operacdo
do préprio negécio, passando ao franqueado maior se-
guranca de sucesso e, ao franqueador, maior competi-
tividade no seu mercado e maior controle dos padroes
de gestdo das unidades de varejo. A primeira coisa que
um franqueador de 32 geracdo faz é um diagnoéstico
de franqueabilidade do seu negdcio. Este franquea-
dor também desenvolve internamente na empresa um
completo plano de franchising antes de iniciar a im-
plantagio de suas franquias. Para este tipo de franquia,
o franqueador presta no minimo os seguintes servicos
ao franqueado: treinamento pré-operacional; assesso-
ria na escolha do ponto comercial; supervisao das uni-
dades franqueadas; suporte e controle das unidades.

A partir da 32 geracao, o franqueador possui seu
negocio formatado (daf a denominacao Business For-
mat Franchise) com manuais desenvolvidos para os
franqueados e também a exigéncia da assinatura do
Contrato de Franquia que normalmente ja possui uma
estrutura detalhada quanto ao modelo de negécio
adquirido.

Apoés a 42 geracgdo, as franquias passam a se dife-
renciar pela maior qualidade do sistema desenvolvi-
do e da prestacdo de servigos a rede. Mauro (2006)
comenta que alguns destes servigos sdo faceis de se-
rem mencionados em prospectos, brochuras e em le-
vantamentos de mercados feitos por associagdes ou
institutos. Entretanto, sdo bastante dificeis de serem
aplicados na pratica, exigindo investimentos e prepa-
racdo por parte do franqueador. O autor ressalta que,
para ser considerada uma franquia de 42 geracdo, o
franqueador devera contratar uma empresa especia-
lizada para desenvolver o seu Plano de Franchising.
Devera também ser feito anteriormente um plano es-
tratégico de marketing e prestar os seguintes servicos
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adicionais a rede: reciclagem do treinamento inicial
pelo menos uma vez por ano; reunides regionais e
anuais dos franqueados, com relatérios de avaliacdo
individual; canal de comunicacdo aberto com a rede;
extranet e newsletter para comunicacdo com a rede;
negociacao de pontos comerciais para os franqueados;
desenvolver um conselho de administracdo do fran-
queado, com poder de decisdo sobre a empresa; criar
o cargo de ombudsman interno para alertar o franque-
ador quanto aos seus desvios de conduta; criar siste-
ma de recompra ou revenda de unidades problema.

Ja as franquias de 52 geracdo, Mauro (2006) diz
que é a evolucdo mais avancada atualmente do sis-
tema de franquias. Neste caso, o franqueador devera
ter implanto no mercado um sistema mais conhecido
como “rede inteligente”, no qual, informatizando e in-
tegrando todas as unidades, implanta-se um sistema
de determinagio dos fatores criticos de sucesso para
0 negdcio, a partir do que os franqueados poderdo
monitorar seus negdcios em relacdo a estes fatores,
dia a dia, verificando o que devem fazer para buscar a
maior eficiéncia possivel para aquele tipo de negécio.

O autor ainda ressalta que a rede inteligente in-
centiva os franqueados a apresentarem suas contri-
buig¢des didrias quanto a operagdo de seus negdcios,
de como melhorar seus custos ou aumentar a sua
produtividade. Este sistema de incentivo é feito atra-
vés de pontos e bonificagdes. As principais caracte-
risticas sdo evidentes na Figura 2.

e—

Franqueador Franqueado

- Cria sistema de
integracao;

- Incentiva novas idéias;

- Seleciona idéias

- Participam da
integracao;

- Contribuem com idéias;

- Adotam os padrdes

vencedoras; de sucesso;
- Cria padrées - Tornam-se mais
operacionais de idependentes;

sucesso;
- Mais profissional
e menos paternalista.

t Circulo

virtuoso

- Buscam solugdes.

Figura 2 - Redes inteligentes
Fonte: MAURO, 2006, adaptado pelos autores.
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O franchising como estratégia

Para este artigo, destacam-se as franquias de 52
geracdo (redes inteligentes). Este tipo de franquia é
considerado um dos niveis mais avancados em um
sistema de franchising devido as suas caracteristicas
de informatizacdo e integracao das unidades operacio-
nais. Assim, o monitoramento da rede torna-se mais
eficiente para o franqueador e o resultado é sempre
estendido em beneficio do franqueado, de modo que
a qualidade dos trabalhos relacionados a gestao de
processos desenvolvido pelas organizacdes depende
em sua maioria dos dados fornecidos pelo seu plane-
jamento estratégico, pois é ele quem irad dar a dire-
¢do correta para todas as a¢des que serdo realizadas
quanto a melhoria dos processos.

A seguir serdo discutidos os fatores de integra-
¢do entre franqueado e franqueador, o que melhor
representa as “redes inteligentes”. Os fatores de in-
tegracdo consistem em meios de monitoramento e
controle que integram todas as unidades e detectam
fatores criticos de sucesso. Os fatores de integracio
sdo aquelas varidveis que influenciam diretamente
o desempenho do negdcio com relacdo as suas me-
tas e a manutencdo dos objetivos estratégicos, em
outras palavras, aquilo que é critico para o alcance
do sucesso. Considerando o sistema de franquias, o
franqueador estd sempre monitorando as operagdes
do franqueado a fim de fornecer-lhe suporte neces-
sario para seu desenvolvimento. Dessa forma, a bus-
ca por melhorias e contribui¢des diversas é continua
nas franquias de 52 geracdo, como estratégias para
definir como melhorar as margens de lucro, elevar o
faturamento, aumentar a produtividade, etc.

Segundo Mauro (2006), todo sistema de franquias
deveria ser uma rede inteligente, mas a grande maio-
ria esta longe disto, pois além do investimento em soft-
ware e hardware, a participac¢do ativa do franqueado
é a principal chave para alavancar estas iniciativas e
determinar os pontos-chave de sucesso do sistema.
O autor ainda complementa que a vantagem da rede
inteligente é o fato de ndo ser um objetivo, mas um
sistema operacional que vai se moldando, de acordo
com o ritmo do mercado, a concorréncia, as mudan-
¢as, ao consumidor, enfim, ndo ha barreiras para tra-
var seu crescimento.

Analisando o contexto das organizacdes moder-
nas, verifica-se que a estratégia, muitas vezes funda-
mentada por meio de um plano estratégico, é de gran-
de importancia para que uma empresa mantenha-se

no mercado. Drucker (1964) explica que a definicdo de
estratégia é dada com base na estabilidade do ambiente
competitivo e nas necessidades que as organizagdes
tém de se adaptar as novas realidades. O autor ainda
complementa que estratégia é um conjunto de regras
que a empresa devera seguir para tomar suas decisdes
e se posicionar no mercado sob condi¢cdes de incerte-
za. Outra caracteristica definida por Chandler (1990)
€ que a estratégia é responsavel por determinar os ob-
jetivos de longo prazo da empresa, além das agdes e
recursos necessarios para atingir tais objetivos.

Assim, o sistema de franquias, aqui apresentado
como estratégia de negobcios, é visto ndo somente
como forma de expansdo de uma marca no mercado,
mas também como um meio de otimizar recursos fi-
nanceiro por meio de uma operagdo comercial com
grande potencial de desenvolvimento. Em consequ-
éncia, espera-se o crescimento e ganho de mercado
com reduzido nivel de incertezas quando compara-
dos com um negocio tradicional. Ressalta-se também
a responsabilidade do franqueador e franqueado, o
primeiro com o papel de desenvolver sistemas co-
merciais relacionados a marca, inovacgdo, gestdo e ao
crescimento do negdcio, e o franqueado com o papel
de seguir as diretrizes definidas pelo modelo de fran-
quia adquirido, implementar melhorias em seu esta-
belecimento e zelar pelo nome do empreendimento,
tendo em vista que a identidade global da franquia é
que esta em jogo, assim, qualquer deslize de uma das
partes (franqueador e franqueado) pode prejudicar o
negocio como um todo (SANTOS, 2002).

Porém, o que muitos se perguntam é o que leva
algumas pessoas a adotarem o sistema de franquias
como estratégia. Segundo Bernard (2000), os princi-
pais fatores sdo: a perda do emprego, a busca por um
complemento de renda, a influéncia de terceiros e/
ou a aplicacdo de recursos obtidos por uma demissao
voluntaria. Ainda assim, de acordo com pesquisa rea-
lizada pelo Bernard (2000), o franqueado brasileiro é
predominantemente jovem, ndo possui muito dinhei-
ro e ndo quer trabalhar como empregado. A classe
executiva também se mostra bastante presente neste
segmento de negdcio, buscando por alternativas mais
rentaveis, expansdo do préprio negdcio ou mesmo a
busca por um segmento comercial de crescimento e
estabilidade econ6mica.

Outros motivos destacados em pesquisa realiza-
da por Seles e Lourenzani (2009) revelam algumas
razoes para a escolha de um sistema de franquias du-
rante a abertura de um empreendimento, dentre elas
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destacam-se: a identificagdo com o negdcio, o fato de
a franquia ja possuir um formato preestabelecido, a
vontade de possuir um negécio préprio, a assessoria
dada pela franquia master, a marca, o crescimento da
marca e a exclusividade. Assim, pode-se verificar que
a seguranga ao aplicar determinado recurso em um
modelo de negdcio deve estar evidente, e diante de
incertezas, a maioria opta pela franquia.

Fica evidente que a maioria dos empreendedores
nesta fase busca tanto a segurancga do capital investi-
do quanto a certeza de estar realizando um bom ne-
gbcio. Assim, o franchising encarado como uma estra-
tégia de se inserir um modelo de negécio no mercado
é visto como a melhor op¢do para empreendedores
por ja ter todos os requisitos fundamentais de um
bom empreendimento definidos.

A relacdo entre o perfil do franqueado
e o desempenho das franquias

A presente se¢do destina-se a apresentar as diver-
sas ferramentas de gestdo para otimizacdo das ativida-
des empresariais, realizando uma andlise sobre estas
ferramentas, e o perfil ideal para melhor aproveitar
seus beneficios.

Contextualizando o cenario em estudo, verifica-se
a Lei 8955, de 15 de dezembro de 1994, que dispoe
sobre o contrato de franquia. Devido a sua importan-
cia, a relacdo entre franqueador e franqueado deve
estar documentada por meio de um contrato especi-
fico que define as responsabilidades, direitos e deve-
res de cada uma das partes.

Como discutido anteriormente, o mercado de fran-
quias é fortemente aderido por aqueles que sonham
em ter o seu proprio negdcio, mas nem sempre estes
individuos detém a habilidade necessaria para reali-
zar uma boa gestdo, conferindo ao empreendimento
um elevado risco de insucesso. Assim, inimeros sio
os meios de se manter um bom controle sobre o em-
preendimento adquirido, mas para isto é necessario
ter perfil adequado, instrucao adequada e for¢a de
vontade por parte do empreendedor.

As qualidades dos empreendedores sdo divididas
em dois grupos: internas e adquiridas. As qualidades
internas sdo aquelas que nascem com a pessoa € 0
individuo tem o gosto por fazer. E muitas vezes vista
também como lideranca, dinamismo, espirito de equi-
pe, capacidade de lidar com pessoas, sociabilidade e
empreendedorismo. Tais qualidades sdo intrinsecas
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ao individuo e aprimoradas pela sua experiéncia (co-
nhecimento tacito).

Ja as caracteristicas adquiridas sdo aquelas que a
pessoa adquire ao longo dos anos, com a vivéncia, ex-
periéncias do passado, licdes de alguém que ja experi-
mentou determinadas praticas bem-sucedidas ou nio.
Esta qualidade estd mais ligada a formacao da pessoa,
ao conhecimento escolar, conhecimentos técnicos es-
pecificos, entre outros (conhecimento explicito).

Assim, a pesquisa realizada nos sites de algumas
franquias do setor de alimentacdo considerou caracte-
risticas internas e adquiridas desejaveis para o perfil do
franqueado. De acordo com a pesquisa, consideram-se
como caracteristicas ideais para um franqueado: em-
preendedorismo, atitude perante o risco e lideranca.

Bardin (2000) explica a atitude como um nucleo,
uma matriz muitas vezes inconsciente, que produz ou
se traduz por um conjunto de tomadas de posicdo, de
qualificagdes, de descricdes e de designacdes de ava-
liacdo mais ou menos coloridas.

Na visdo de Trandis (1994), atitude é uma ideia
carregada de emocgdo que predispde um conjunto de
acdes a um conjunto particular de acdes sociais, as-
sim, a atitude é uma predisposicdo para algum tipo
de comportamento, colocando em pratica suas dis-
posicdes internas. Nesta linha de raciocinio, o mes-
mo autor analisa o comportamento como sendo ndo
somente aquilo que a pessoa gostaria de fazer, aquilo
que ela possui, uma predisposi¢ido anterior, mas tam-
bém uma conjugacio com o que pensa que deve fazer,
isto muitas vezes determinado pelas normas sociais,
que podem ser as obriga¢des com a familia, o que se-
ria certo ou errado, moral ou imoral, etc.

Por outro lado verifica-se a questao risco, que pode
ser uma das variaveis determinantes para o sucesso
do empreendimento, mas muitas vezes é definido ape-
nas sob a ética financeira, com a volatilidade de re-
sultados inesperados, normalmente relacionados ao
valor de ativos ou passivos de interesse. Jorion (1998)
descreve que o risco pode ainda ser dividido em risco
operacional, que é assumido voluntariamente com a
finalidade de se criar vantagem competitiva e valori-
zar a empresa; e em risco estratégico, resultante de
mudancas fundamentais no cenario econémico ou po-
litico; e risco financeiro, ligado a possiveis perdas na
area de financas. Como consequéncia, verifica-se que
as pessoas possuem um posicionamento interior -
atitude - perante a situacdo de risco, que depende
das experiéncias ocorridas no passado, mas também
0 comportamento perante o risco dependerd, ainda,
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de situacdes sociais presentes, que poderao forgar a
pessoa a tomar uma ac¢do diferente do posicionamen-
to interno dela. Este conjunto de fatores que deter-
minam a a¢do perante o risco leva em consideracdo
a andlise de uma situa¢do segura a outra na qual a
pessoa sé conte consigo propria.

Observa-se que a pessoa que escolhe a franquia
como seu empreendimento possui uma aceitacdo mo-
derada ao risco, pois se sujeita a uma autonomia par-
cial, a controles, pagamentos de taxas de franquia e
outros itens em busca de uma assessoria e de um
nome ou marca com reconhecimento e consolidada
no mercado, ndo tendo, assim, que construir do zero,
como o fundador de um negécio, que possui um total
comportamento de aceita¢do do risco.

A pratica da liderancga, outra variavel observada
como um atributo de sucesso em um determinado em-
preendimento, foi mudando de enfoque com o tempo.
No inicio do século XX, a lideranca estava dissociada
das questdes e emoc¢des humanas, tendo o lider como
tarefa estabelecer e realizar critérios de desempenho;
nas décadas de 20 e 30, estudos de Elton Mayo propi-
ciaram o inicio das relagdes humanas na lideranca e o
autor diz que “o lider preocupa-se com o crescimento
e desenvolvimento do liderado” (BENNIS, 2002).

Drucker (1997), quando define que lider é alguém
que possui seguidores, diz também que lideranga esta
baseada no relacionamento; o autor ainda comenta
algumas caracteristicas que os liderados admiram em
seus lideres e, assim, seguir sob sua lideranca. Sao es-
tas: ser honesto, progressista, inspirador e competente.

Para Stephen Covey (1996), a lideranga possui
trés fungdes basicas: explorar, alinhar e dar auto-
nomia. O autor relaciona a fungao explorar com um
sentido maior de futuro, impregnando e empolgan-
do a cultura com um propdsito transcendente e fora
do comum. Inspirac¢do é colocada como a capacidade
que o lider possui de fornecer uma visao de realidade
superior a que vivem os seus seguidores, fazendo-os
superar as expectativas de até onde conseguiriam ir,
utilizando as qualidades dos liderados e aumentando
a autoconfianca deles. O mesmo autor ainda identi-
fica que competéncia estd mais relacionada com o
conhecimento técnico e pode variar conforme a atu-
acdo do lider, para ele a inteligéncia é a caracteristica
mais elementar da lideranga.

A expressao lideranga boa ou eficaz avanga ainda
mais em seu conceito, sendo definida como um pro-
cesso de influéncia que move as pessoas em dire¢do
aos seus verdadeiros e melhores interesses de longo
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prazo, ndo leva as pessoas a beira de um precipicio,
ndo desperdica seus recursos e nao desenvolve o lado
escuro da natureza humana das pessoas. As caracte-
risticas do lider sdo essenciais na pessoa do fran-
queado, pois além de ter iniciado a franquia, o que
ja demonstra um ato de empreendedor, este devera
inspirar seus empregados, contagiar os clientes, mo-
tivar a todos e transmitir a sua visdo. A lideranca é
a complementacio da caracteristica empreendedora.
0 empreendedor visualiza, inova, e o lider da conti-
nuidade, transmite a visao.

Finalmente, trata-se do atributo empreendedoris-
mo que, segundo Rodrigues (1998), vem do verbo
francés entreprendre, que significa, naquele idioma,
comecar um negocio proprio. Para este autor, empre-
endedor é aquele que toma decisdes e proveé a gestdao
no ambito de empresas. No senso comum, entende-se
empreendedor como alguém que, percebendo um ni-
cho ndo explorado no mercado, inicia um novo em-
preendimento apo6s fazer prospeccdo e calcular o risco.
Alguns defendem que é a pessoa que inicia um novo
negocio, mas o autor vai além, ele comenta que se tra-
ta de uma filosofia ou mesmo um modo de vida. Para
Schumpeter (1982), o empreendedor é encarnado na
cultura americana como o self-made-man, o homem
que se fez. Um dos icones daquela cultura, que incen-
tiva as pessoas a desenvolverem o seu lado empreen-
dedor, propulsor de uma economia capitalista.

Rodrigues (1998) retoma seu pensamento dizen-
do que o empreendedor possui grande facilidade de
gerar ideias, fazendo tanto o uso de inovagdes de or-
dem técnica quanto de ordem organizacional e, as-
sim, cria solugdes inovadoras para velhas situagoes.
O autor exemplifica: o empreendedor vislumbra a
construcao de uma grande companhia, reconhece o
crescimento como antidoto do fracasso, busca a ino-
vagdo constantemente, tem o foco na oportunidade,
¢ visionario, gosta de mudancas e riscos, persegue o
desenvolvimento continuo de habilidades e o suces-
so é situacdo frequente na carreira deste individuo.
Com a filosofia de despertar o empreendedor que
existe em cada um, o franchising seduz muitas pes-
soas que o consideram como uma oportunidade com
menor risco do que o de um fundador de negdcio tra-
dicional, além de demonstrar a capacidade individual
de empreender. Em alguns casos, pode até ser enten-
dido como uma questdo de autoafirmag¢do. Para uma
melhor andlise do empreendedorismo, o autor pro-
poe o exame de seis dimensdes criticas para a pratica
dos negocios (Quadro 1).
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Quadro 1 - Dimensdes criticas para a pratica dos negdécios

Orientacao estratégica

Comprometimento com a
oportunidade

Descreve os fatores que impelem a formacao da estratégia de uma empresa.

Os autores entendem que a definicdo de empreendedor é mais abrangente do que criativo
ou inovador. Incluem a questdo do comprometimento com o por em préatica. Alertam que

nao se deve arriscar pura e simplesmente, sem conhecimento do que se esta fazendo.

Comprometimento dos recursos

Controle sobre os recursos
-los ao negdcio.

Estrutura administrativa
gica e dinamica.

Filosofia de recompensas

O empreendedor ird procurar, com o minimo de recursos possiveis, maximizar o valor agre-
gado ao que se propde fazer.
Utilizam bem os recursos e ideias de terceiros e possuem o timming para quando incorpora-

O empreendedor deve possuir qualidades administrativas, mas com uma visdo mais estraté-

Possuem foco claro sobre a criacdo e o retorno do valor.

Fonte: RODRIGUES, 1998, adaptado pelo autor.

A pessoa franqueada deve ser empreendedora, pois
mesmo tendo a empresa franqueadora apoiando, esta
ndo conduzira o dia a dia dos negocios, devendo ha-
ver inovacdo em quem investiu na franquia para que
ela cresca e dé lucro. Para Schumpeter (1982), ado-
tando a franquia, as firmas que o fizerem podem re-
duzir o risco e expandir suas operagdes globalmente
sem comprometer seus proprios recursos. Permite
ainda, segundo ele, adequar seus produtos aos dese-
jados pelo publico de determinada regido e atender
aos desejos dos consumidores em regides que atuem
ou venham a atuar posteriormente.

A importancia da gestao de processos
para o empreendimento

Sabe-se que, nos dias atuais, grande parte das em-
presas enfrentam sérios problemas relacionados a
sua estrutura, pessoas, financeiro e também no mer-
cado onde atuam; diante deste cendrio, poucas sdo as
alternativas para se destacar em um mercado tdo com-
petitivo; para isto faz-se necessaria a gestdo de pro-
cessos de negdécios, abordado neste trabalho como o
método mais robusto para a condugdo dos trabalhos
em um empreendimento.

A influéncia da organizag¢ao militar colaborou para
o surgimento das Teorias da Administracdo, resultan-
te da organizag¢do militar do inicio do século XX: a or-
ganizacdo linear, o principio da unidade de comando
e a escala hierarquica. Decorrentes destes principios,
surgem ainda a centralizagdo do comando e a descen-
tralizacdo da execuc¢do, que da origem a um modelo
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bastante utilizado em algumas organizag¢des; outra
grande contribui¢ao militar foi o principio de direcdo,
relacionado ao soldado (na empresa, ao funcionario)
e a sua consciéncia sobre os seus afazeres. Assim sur-
giu o pensamento estratégico e a necessidade de dis-
ciplina e planejamento, acreditando-se que o incerto
deveria ser esperado, mas o planejamento deveria re-
duzir o seu impacto (MAXIMIANO, 2000).

Diante de tal fato, nada faz sentido se nao houver
a gestdo dos processos organizacionais. Para Oliveira
(2000), processos referem-se a uma sequéncia de ati-
vidades coordenadas, possiveis de serem mensuradas
e que geram um resultado que agrega valor na per-
cepcdo do cliente. O autor também comenta que a pa-
lavra produtividade estd intimamente relacionada com
a gestao de processos de negdcios, pois o objetivo da
gestdo de processos é otimizar recursos a fim de ga-
rantir a produtividade daquilo que se tem em mao.
Trabalhos realizados de maneiras mais inteligentes,
mais otimistas, utilizacdo de novos procedimentos e
novas técnicas, eliminagio de defeitos, desperdicios e
retrabalhos sdo os principais resultados alcancados
com a implementagao de técnicas de gestado de proces-
sos (OLIVEIRA, 2000). O mesmo autor ainda comenta
que esta gestdo de processos pode ser analisada sob
duas perspectivas, considerando o atendimento as ne-
cessidades dos clientes é necessario: aumentar a sua
satisfacdo com o produto; tornar os produtos mais ven-
daveis; atender a competicdo; aumentar a participacdo
do mercado; fornecer faturamento de vendas; conse-
guir prec¢os vantajosos.

Ja sob a 6tica da organizacao, se faz necessaria uma
observacdo mais atenta aos processos de negdcios que
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compdem o empreendimento, considerando: reduzir
a frequéncia de erros; reduzir o retrabalho, o desperdi-
cio; reduzir falhas de campo, despesas com garantias;
reduzir a insatisfacdo do cliente; diminuir o tempo ne-
cessario para inserir novos produtos no mercado; ele-
var o rendimento, a capacidade; e melhorar o desem-
penho de entrega dos produtos.

Oliveira (2000) descreve que todos os itens de-
vem trabalhar em constante sinergia, desta forma
consegue-se chegar a um nivel 6timo de produtivida-
de, qualidade e desempenho dos processos organi-
zacionais, basta que se vejam todos os itens entrela-
cados sempre, uma vez que ndo deve existir um sem
o acompanhamento do outro. A partir desta etapa,
fala-se em mensuracdo de desempenho ou produti-
vidade, que pode ser considerada uma medida men-
suravel a partir de um trabalho concluido de maneira
mais inteligente, desde que ndo penalize o seu exe-
cutante e também que nao seja efetivado de maneira
dura e penosa, operacionaliza¢cdo por intermédio da
utilizacdo de novas técnicas e processos diferentes,
busca constante pela melhoria continua, eliminagio
de defeitos e desperdicios, inclusive o de refazer de-
terminadas atividades do processo, e resultado de
acordo com o esperado, ou melhor, que o esperado,
levando-se em conta as previsdes realizadas.

Diante do exposto, é nitido que a gestao de proces-
sos deve ser dindmica para que se ajuste facil e rapi-
damente as necessidades e demandas da organizacdo
e consequentemente atenda as necessidades do mer-
cado, assim, a busca constante pela melhoria da pro-
dutividade aliada a gestdo dos processos de negdcios
ndo pode ser engessada por um modelo altamente pa-
dronizado e normatizado. A énfase deve estar sempre
sobre a gestdo, e a ela cabe seguir algumas etapas que
ndo podem de forma alguma engessar um processo
que tenha caracteristicas de repeticdo. Deve-se pro-
mover a flexibilidade, agilidade, mudanca constante e
a busca pelo novo, nao sé pela resolugdo de proble-
mas, mas principalmente pela criatividade, pelo risco
de se alcangar algo novo ou no minimo sair na frente
em relacdo ao mercado (OLIVEIRA, 2000).

O Instituto Avangado de Desenvolvimento Intelec-
tual - INSADI, referéncia nacional nos estudos rela-
cionados a gestdo de processos de negdcios, publicou
recentemente os elementos para estruturar um pro-
grama de processos voltado a performance. Salyna
(2009) comenta os diversos motivos que levam os
programas de melhorias em processos falharem; a
pesquisadora relata que no dia a dia dos negocios
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procuram-se muitas iniciativas “acabativas”, isto é,
aquelas que utilizamos para solucionar determinado
problema e nada mais, assim, ndo procuramos otimi-
zar estes esforcos e trabalhar alternativas que possam
ser utilizaveis em outros processos dentro da organi-
zagdo. Salyna (2009) diz que, para a implantagdo de
acoes de melhoria especificas, podem ser organiza-
dos grupos de trabalho com a finalidade de desenvol-
ver e implantar estes projetos, sempre priorizando
0s processos mais criticos da organizacio. Assim, o
status global quanto a evolucdo das a¢des implemen-
tadas devem ser tratados em reunides periddicas de
acordo com a evolugdo dos trabalhos.

Para Salyna (2009), uma vez definidos os proces-
sos que sofrerdo maior impacto, deve-se analisar a
possibilidade de implementar as melhorias propos-
tas visando redugdo de custos e otimizacdo de per-
formance, apos esta etapa é possivel identificar me-
lhorias adicionais que podem ser obtidas com base
na performance alcangada. Essas melhorias devem
ser comunicadas para todos os niveis da organizacdo
para, além de justificar os trabalhos realizados em
processos, estender o mérito aqueles que se empe-
nharam nesta jornada, fechando-se assim o ciclo de
melhoria continua dos processos.

Resultados e discussao

Com o objetivo de ilustrar este contexto, foi reali-
zada uma pesquisa nos sites de algumas franquias na
area de alimentagdo e também com base no artigo de
Seles e Lourenzani (2009), com o intuito de buscar
os principais atributos exigidos pelos individuos in-
teressados em aderir a estratégia de franchising. Os
resultados estdo descritos no Quadro 2.

Diante dos resultados, pode-se concluir que a
maioria das franquias pesquisadas segue uma linha
de formagdo do empreendimento que tem forte rela-
¢do com as teorias ja analisadas no presente trabalho.
O fator lideranca e espirito de equipe encontram-se
presentes em pelo menos quatro das 10 marcas estu-
dadas, logo, é possivel verificar que a franquia, assim
como quaisquer outros empreendimentos, tem a ne-
cessidade de um lider a sua frente para conduzir os
negdécios. A visdo que se tem de alguns individuos é
que, devido a franquia ja possuir um modelo de tra-
balho padronizado que deve ser seguido, o papel do
lider estaria dispensado, no entanto, a pesquisa reve-
la que a afirmativa nio é verdadeira neste contexto.
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Quadro 2 - Atributos desejados para franqueados - drea de alimentacao

Franquia

Atributos desejados do franqueado

Lideranca, espirito de equipe, dinamismo, organizacao, habilidade para lidar com pessoas, capacidade de
analise, habilidades comerciais e administrativas para gerenciar processos, deve seguir os padrées e normas
da rede e, preferencialmente, ja ter experiéncia comercial ou empresarial.

McDonald's
=

Possuir experiéncia anterior de sucesso em qualquer atividade profissional, conhecimentos na area de vendas
e facilidade para lidar com pessoas, mostrar espirito empreendedor e dinamismo, ter diploma de curso supe-
rior, estar na faixa de idade entre 26 e 45 anos, ter disponibilidade para residir e integrar-se na comunidade
na qual o restaurante ird operar e demonstrar flexibilidade na indicacdo da area geografica de preferéncia.

— =
[_gastronomin

Possuir experiéncia profissional bem-sucedida, aceitar trabalhar sobre os padrdes estabelecidos pelo franque-
ador, ter grande afinidade com o ramo do negdcio, responder pela correta gestdao do negdcio e preservagao
da marca, ser integro, idéneo, honesto, com determinacao e disciplina.

O\l(lll

5

Capacidade financeira para opera¢ao do negdcio, perfil proativo e motivado, facilidade de relacionamento
interpessoal, disponibilidade de horario para dedicar-se ao negdcio.

Gostoso é no Bob’s.

Ter experiéncia profissional e/ou comercial bem-sucedida, dispor de tempo para dedicar-se ao negdcio, inclu-
sive para treinamentos administrativos e operacionais, ter conhecimento das caracteristicas, habitos, cultura
e boa reputacdo no mercado onde ira atuar e ter capacidade financeira necessaria para o investimento.

< oA n,,>

Sabores do Brasil

Ter idade acima de 30 anos, nivel superior completo, indispensavel a vivéncia anterior em atividade comer-
cial, o candidato deve gostar da “noite” tendo em vista o horario de funcionamento das lojas, € o mesmo
devera ser o efetivo operador da loja.

Disponibilidade pessoal para dedicar-se integral e exclusivamente a franquia, disponibilidade de recursos ne-
cessarios para o empreendimento (ndo é permitido adesao a linhas de financiamento), perfil adequado para
atividade de empreendedor e residir na mesma cidade da loja em que sera franqueado.

Espirito empreendedor e dinamismo, habilidade para lidar com o publico, capacidade de gerenciamento
empresarial, familiaridade com vendas, capacidade analitica e poder de discernimento, proativo, conhecer
seu mercado local, investidor que almeja ter seu préprio negdcio.

Lideranca, organizacdo, capacidade gerencial, tempo para dedicar-se ao negdcio, compromisso, prazer em
trabalhar com o publico e ter experiéncia no varejo.

Bon'Grille)

ESPECIALISTA EM GRELHADOS |

Ter idade minima de 25 anos, diploma de curso superior, experiéncia comprovada gerencial e/ou administra-
tiva, tempo para dedicar-se ao negdcio, comprovar capital necessario para abertura do negdcio, residir no
municipio onde funcionara a unidade e dispor de pelo menos 25 dias para treinamento.

Fonte: Site de empresas franqueadoras.

A necessidade de se ter diploma de curso superior
e experiéncias comerciais anteriores revela que a fran-
quia ndo é um segmento que permite a entrada de pes-
soas dispostas a aprender e entdo “testar” seus conhe-
cimentos. Pode-se concluir que, como muitas vezes
este negdcio trata-se de uma marca com boa aceitacdo
de mercado, é fundamental que os novos franqueados
entendam esta importancia e mantenham a linha de
qualidade do produto ou servigo oferecido. Uma ana-
lise mais detalhada revela dados e conclusdes favora-
veis ao desenvolvimento de um modelo de negécio,
em especial, as franquias de alimentos. Nesse sentido,
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Rodrigues (1998) conclui que o franchising é adota-
do, na maioria das vezes, por individuos mais escla-
recidos, ja que 61% destes possuem nivel superior.
Acredita-se que isto se deve a burocracia e a capaci-
dade analitica exigida para este modelo de negdcio,
bem como a relacdo entre franqueado e franqueador.
O autor ainda complementa que, como apenas 5%
dos donos das franquias aderem a algum tipo de fi-
nanciamento, acredita-se que o custo para abertura
de um empreendimento seja relativamente baixo e/
ou que o envolvimento das pessoas nessa area decor-
re de aplicacdo de recursos proprios.
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Como a principal caracteristica deste modelo refe-
re-se ao empreendedorismo, Rodrigues (1998) pro-
pOe analisar estes fatores sob seis dimensdes criticas:
orientacdo estratégica: formulagdo de estratégias para
a empresa; comprometimento com a oportunidade:
ndo basta ser criativo e inovador, deve-se colocar em
pratica; comprometimento dos recursos: maximizar o
valor agregado com o minimo de recursos possiveis;
controle sobre os recursos: saber utilizar as ideias e in-
corpora-las ao negécio; estrutura administrativa: pos-
suir qualidades administrativas com visao estratégica;
filosofia de recompensas: criacdo e retorno do valor.

Diante desta andlise, conclui-se que as principais
caracteristicas exigidas por uma pessoa que deseja
ser um franqueado sdo: empreendedorismo, lideran-
¢a e atitude perante o risco. Desta forma, fica evidente
que a capacidade analitica do individuo é fundamen-
tal quando se trata de perfil gerencial e implementa-
¢do de ferramentas de gestdo em um empreendimen-
to. Alideran¢a também se apresenta como necessaria
para o perfil em questdo, j& que o empreendedor,
além de pensar no negdcio, deve obter resultado jun-
to aos recursos que desempenham atividades em seu
estabelecimento, neste caso, recursos humanos. Para
muitos autores, isto significa muito mais que abrir
um novo negdcio, trata-se de uma filosofia ou talvez
um modo de vida. Desta forma, conclui-se que o perfil
empreendedor é muito mais que o ato de criar, mas
sim, conduzir os negécios de maneira rentavel, pro-
porcionando inovagdes ao longo do tempo e criando
solucgdes de suporte que facilitem o desenvolvimento
deste negocio.

Consideracoes finais

Considerando a teoria que da suporte a andlise,
observa-se que o franchising seduz muitas pessoas de-
vido ao fato do sistema estar associado a um modelo
de negbcio com baixo risco e proporcionar ao indivi-
duo a oportunidade de demonstrar sua capacidade de
empreender e gerir um negdcio. Conforme observado
no Quadro 2 - Atributos desejados para franqueados
- segmento de Alimentacdo, a capacidade empreende-
dora é exigida na grande maioria das franquias, muitas
vezes entendida como uma questdo de autoafirmacao.
Logo, a pessoa franqueada deve ser empreendedora,
pois mesmo tendo o franqueador como o impulsor ini-
cial do negdcio e sempre apoiando, este ndo estard a
frente do negdcio no dia a dia.

Desta forma, o franqueado deve ser inovador e co-
locar em pratica seus atributos e qualidades de em-
preendedor. Observa-se também que, a partir deste
ponto, a rede ndo depende mais exclusivamente do
franqueador, este passa a assumir um papel de co-
ordenador e fiscalizador do processo com o papel de
segregar ideias e melhorar continuamente o desem-
penho dos negocios. Por isso é tdo importante a ana-
lise das habilidades do franqueado em um momento
anterior a adesdo da franquia como empreendimento.

Constatou-se, com base na teoria consultada e nos
dados das empresas, que, em condi¢des semelhantes,
alguns franqueados obtém sucesso e outros nao. Tal
fato reforca a crenca de que a variavel “perfil do fran-
queado” possui alto grau de influéncia no desempe-
nho do negdcio.

Finalmente, verifica-se a releviancia deste tema
como uma contribui¢do positiva aos agentes que por
ventura trabalham ou trabalhardo inseridos neste for-
mato de negdcio, bem como o valor agregado a possi-
veis pesquisas existentes neste meio.

Outro ponto de relevancia refere-se a Lei das Fran-
quias. Ficaram evidentes neste trabalho as questoes
juridicas que servem de suporte a atividade de fran-
chising, pois, por meio da lei 8955, o franchising passa a
ser identificado como franquia empresarial e, apesar
da mesma regular quase que exclusivamente os as-
pectos da oferta das franquias pelos franqueadores,
contribuiu para trazer maior disciplina e seriedade
ao sistema. O contrato de franquias também foi abor-
dado e merece enfoque, ja que nele ficam expostas to-
das as condig¢des de prestacdo de servigos e forneci-
mento de produtos entre franqueador e franqueado;
logo, cada contrato de franquia tem a sua individua-
lidade, que refletird a operacao e a relagdo especifica
de determinada empresa. Verificou-se também que
apesar desta multiplicidade de informagdes, algumas
clausulas sdo sempre necessarias e obrigatorias para
caracterizar este tipo de contrato, tais como: conces-
sdo de franquia e uso da(s) marca(s); prazo e condi-
¢oes de renovagao contratual; delimitacdo do territé-
rio de atuacdo; direitos e obrigacdes do franqueado e
franqueador; programas de treinamento; fornecimen-
to de produtos e equipamentos; publicidade e market-
ing; controle de qualidade; taxas e verbas a serem pa-
gas pelo franqueado; instrumentos de fiscalizagdo e
controle; modificacdes no sistema; cancelamento ou
rescisdo contratual, entre outras.

0 principal objetivo deste trabalho foi alcangado,
uma vez que foi analisada a influéncia do perfil do
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franqueado como fator critico de sucesso para as fran-
quias, em especial, as franquias do setor de alimen-
tacdo. Ressalta-se aqui algumas limita¢des relaciona-
das aos métodos de andlises dos objetos de estudo.
Aaker e Day (1990) alertam quanto a interpretacao
indevida de resultados, ja que ndo deve ser feita uma
generalizacdo a partir da andlise de um caso em par-
ticular. Além do ntimero reduzido de unidades amos-
trais, os dados nao devem ser generalizados, ja que se
aplicam especificamente a situacdo estudada.
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