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- INTRODUCAO -



A constituigdo de negdcios sob a forma do sistema de franquias tem
avangado de forma consistente nas {ltimas décadas, tanto em escala mundial,
como a nivel nacional.  Sobretudo em determinados segmentos, é possivel
detectar um verdadeiro boom expansivo, que estd vinculado a diversos
conjuntos de fatores. Em primeiro lugar deve-se atentar para as modificagdes
estruturais nas esferas econdmica, poitica € cultural, a nivel intermacional, que
moldaram um novo ambiente extremamente favoravel para a criagdo e
expansfo de negdcios constituidos sob a forma de franquias. Um exemplo é o
expressivo aumento da demanda por um leque cada vez maior de servigos por
parte das famihias, pelo fato de um lado a mulher estar ocupando cada vez mais
um papel relevante no mercado de trabalho - inclusive nos paises mais
atrasados economicamente - ¢ de outro, pelo retardamento da decisdo de
constitui¢do de novas familias, o que fez o contigente de individuos solteiros se
ampliar relativamente a periodos passados. O efeito disso, foi o de gerar uma
demanda por varios tipos de servigos - desde lavanderias automaticas até
restaurantes - ¢ portanto de criar e ampliar o mercado que oferta esse tipo de
servigos. Outro exemplo evidente relaciona-se as mudangas ao nivel de
empresas que induziram reformulagdes administrativas ¢ no processo
produtivo, fazendo com que, por exemplo, as firmas passassem a dirigir uma
atengdo maior as atividades principais que desempenham. Isso fez com que ¢las
comegassem a amphar a demanda por diversos servigos, e até mesmo produtos
que pouco ou nada estavam relacionados a sua atividade direta ( cabe destacar,
que esse processo, denominado genericamente de “tercetrizagdo”, vem

ocorrendo, igualmente, por outras motivagoes ).



Da mesma forma, diversas alteraghes em termos conjunturais,
principalmente no meio econdmico, vém imprimindo um novo impulso a
consolidagio e ao fantdstico crescimento do sistema de franquias,
principalmente se forem analisadas paralelamente as caracteristicas especificas
desse sistema. A realidade demonstrou que diversos elementos inerentes ao
Jranchising, o tornam extremamente atraente, nio somente nos periodos de
aquecimento da atividade econdmica, mas também naqueles momentos
recessivos - em que os investimentos em geral tendem a sofrer um decréscimo.
Além disso, no caso particular de economias onde é predominante ¢ agudizado
o clima de desconfianga ¢ de incerteza, por razdes econémicas ou politicas, ©
sistema em questio apresenta-se como uma alternativa perfeita para
investidores em potencial, justamente por suas caracteristicas internas, que s30

analisadas ao longo deste trabalho.

Em 1993!, enquanto a recessdo fazia o PIB brasileiro diminuir em 0.9%,
as cem maiores redes de franquia analisadas pela pesquisa obtiveram um
crescimento de 15% em namero de lojas no Brasil - um niimero
significativamente elevado para uma economia que vem atravessando um
periodo de contragdo do nivel de atividades. Nos Estados Unidos, as franquias
movimentam 758 bilhdes de dolares ao ano, e os estabelecimentos desse
sistema se multiplicam de uma forma notavel, segundo informagdes obtidas na
mesma reportagen.

De certa forma , constatou-se que a crise econdmica pela qual o pais
atravessou ao longo dos dltimos anos, serviu como um ambiente propicio ao

desenvolvimento de novas praticas e técnicas pelas empresa franqueadas,

! De acordo com a pesquisa realizada pela revista EXAME de 9 de junho de 1993.



tornando as franquias mais adaptiveis a uma situagdo econdmica
aparentemente desfavoravel. Isso demonstra a grande capacidade do sistema
em rever e reformular seus processos produtivos € administrativos?Os ganhos
obtidos pelo incremento de eficiéncia capacitou diversas empresas tornarem-se
mais competitivas na crise, tornando suas chances de crescimento numa fase
posterior de recuperagdo Ao mesmo tempo, observa-se que um grande nimero
de empresas que fazem uso do sistema de franquias, por diversos motivos,
estdo sendo obrigadas a abandonar o mercado, ou readaptar-se as mudangas.
Ainda segundo a pesquisa da EXAME, foram contabilizados 772
empresas que se utiizam do franchising como ferramenta para ampliagdo de
seus negocios, atuando em cerca de 125 ramos diferentes. Isso demonstra a
grande capacidade das franquias serem utilizadas em diversos setores, muito
embora ela ndo deva ser vista como uma espécie de salvagdo para negdcios que
j& nio vdo bem. Antes de tudo, a franquia deve ser vista como um sistema
extremamente eficiente, com algum grau de complexidade, onde o senso de

parceria ¢ algo vital para um resultado bem sucedido.

Este trabalho ird procurar, na sua esséncia, desvendar alguns conceitos
econdmicos que estdo por tras da criagio e expansdo do franchising. Na sua
estrutura, serdo apresentados, inicialmente, as principais idéias de autores da
Teoria Econdmica, e apos o esclarecimento de elementos e do funcionamento
do sistema de franquias, serd feita uma andlise do sistema a luz de alguns

conceitos basicos da teoria econdmica, particularmente o trinémio risco-

2 Algumas empresas, por xemplo, aproveitaram a necessidade de mudangas imposta pelo momento
econdmico, e buscaram formas de efetuar redugdes em seus custos operacionais, e alteragBes diversas que
visavam um incremento na eficiéncia como: melhor treinamento de seus funciondrios; mudangas no sistemna
de distribuigfo; novos critérios para compra de matérias-primas; e melhor administraggo de scus estoquces.



incerteza-expectativas, desenvolvido por Keynes (1990), ¢ de certa forma
ilustrativo no sentido de entender as franquias, na medida em que a instituigio
desse sistema representa uma significativa redugdo de riscos, tanto para a
empresa que opta por concedé-la, como para aquele investidor que pretende ter
um novo negocio proprio. Isso € possivel porque o franqueador concede o
licenciamento de sua marca para um investidor que aplica seus recursos na
expansdo da empresa, ¢ que poderd deter um maior conhecimento virtual
acerca do mercado a ser ocupado. J4 para o franqueado, torna-se possivel o
aproveitamento de imimeras vantagens, como por exemplo: a obtengdo de uma
tecnologia ja desenvolvida pela empresa franqueadora, acumulada por um
determinado periodo de aprendizado; o treinamento oferecido pelo
franqueador; a experiéncia desenvolvida pela empresa, ao longo dos anos, que
permitiu o desenvolvimento de técnicas ¢ praticas rotineiras; 0 acesso a uma
marca consolidada no mercado. Em sintese, pretende-se articular alguns
conceitos atribuidos sobretudo a Keynes - em particular no que se relaciona a
sua Teoria do Investimento - tais como eficiéncia marginal do capital e
procedimentos que sio levados em consideragio no calculo capitalista ( como

rotinas, convengdes e outros ).

Complementarmente, recorrer-se-a a Schumpeter, outro conhecido autor
em Economia, que apresenta as idéias de praticas inovativas e de destruigdo
criadora. A vinculagio que se pretende fazer com o franchising é a de que este
sistema representa uma inovagdo do ponto de vista de constitui¢io de uma
empresa, de organizagio e gestdo administrativa e de estratégia de ocupagio de

mercado e distribuigdio de produtos e servigos. Isso significa afirmar que a



franquia € uma nova forma de estratégia concorrencial na economia capitalista,

com diversas particularidades?, que serfio vistas ao longo deste trabalho.

3 Egsas particularidades permitem que de um lado, o franqueador expanda scus negdeios por mercados que
dificilmente se arriscaria - por escassez de informacdes relevantes ou por falta de capital para ser investido -
¢ receba uma remuneragdo garantida por isso; de outro lado, o franqueador pode montar sew negdcio proprio
em que ndo neeessita possuir um conhecimento prévio das praticas que deverd adotar e do produto que

devera desenvolver ¢ aperfeicoar.
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- CAPITULO1 -

A TEORIA ECONOMICA
E O PROCESSO CONCORRENCIAL
CAPITALISTA
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A pretensdo deste capitulo ¢ de uma maneira geral, recuperar alguns
conceitos da teoria econdmica que , de alguma forma, colaboram para o
entendimento da franquia enquanto uma forma eficiente de implantagdo de um
negocio, e um meio adequado para a expansio das atividades de uma empresa
visando a ocupagdo de outros mercados ou a consolidagdo de sua marca em
mercados ja ocupados.

Com isso, essa primeira parte precupa-se, essencialmente em estruturar
as idéias de tedricos da Economia, tendo as vezes que buscar alguns conceitos
que ndo estdo diretamente relacionados com a constituigdo da franquia, porém
que sdo imprescindiveis para a adequada compreensdo e entendimento dos
conceitos relevantes que serdo aproveitados posteriormente, para fazer a

analise do sistema de franchising.

E preciso acrescentar que a escolha particular dos autores neste capitulo
resulta, sobretudo, da crenga de que suas obras contém elementos que melhor
contribuem para 0 objetivo aqui delineado. Entretanto, isso ndo se traduz na
afirmagdo de que os seus objetivos centrais de estudo fossem a andlise deste
caso particular a que me proponho, ou tampouco que sejam 0s UNICos autores
possiveis de se utilizar como referencial tedrico no sentido da anilise das

franquias.

E dessa forma que, primeiramente, se recotre a Teoria Geral de Keynes,
sobretudo no que tange a sua formulagdo de uma Teoria do Investimento que,
diferentemente de outras teorias simplificadas e dependentes ao extremo de
consideragdes ¢ de hipoteses que propde a confec¢do de modelos de

equilibrio. Alguns conceitos introduzidos por Keynes vém perfeitamente ao

12



encontro do objetivo deste trabatho - a analise especifica da constituigio de
negocios sob o sistema de franquias - ¢ serdo portanto explicitados neste
capitulo.

Em seguida, aproveitar-se-a outros fundamentos importantes com os
quais Schumpeter contribuiu para a Teoria Econdmica, sobretudo naquilo que
se refere ao conceito de "processos de destruigdo criadora” e de "praticas
inovativas” com 0s quais revoluciona e possibilita analises sob diferentes 6ticas
a respeito do processo de concorréncia capitalista.

QOutro autor importante, para a construgio de referencial tedrico deste
trabatho ¢ Porter, que por meto da eluctdagdo de conceitos e da logica
implicita no processo de formulagiio de decisdes estratégicas de agentes com
relevante peso na dire¢do da economia, introduz elementos de importancia
fundamental para o perfeito entendimento do processo de expansdo dos

negocios que se utilizam do formato das franquias.

1.1. A Teoria Do Investimento Capitalista

1.1.1. As Expectativas do Empresario Como um Elemento Determinante

do Produto e do Nivel de Emprego

De acordo com a analise empreendida por Keynes, toda a produgio a
qual se dedica as atividades de um empresario, se destina a satisfazer as
necessidades do consumidor. Contudo, verifica-se a decorréncia de um lapso

de tempo entre 0 momento em que o produtor assume seus custos referentes 4



produgdo dos bens, e sua venda para o consumidor final. Dada essa conjuntura,
0 empresario deve procurar fazer as melhores previsdes possiveis sobre o
montante ao qual os consumidores estardo dispostos a pagar-lhe no momento
em os bens submetidos ao processo produtivo estiverem ao alcance deles. O
fato de ndo dispor de outras alternativas que melhor supere os entraves a
decisdo, mpostos pelo tempo necessario ao processo de produgdo, faz com que
o produtor opte por guiar-se pelas previses.

Fica simples entender, portanto, que os agentes econdmicos s30
obrigados a tomar decisGes com base em expectativas sobre o futuro, formadas
em condi¢Ges de incerteza. A partir dai, € possivel diferenciar dois grandes
grupos de expectativas das quais dependem as decisdes da atividade
econdmica. O primeiro - denominado de expectativas de curto prazo - ,
relativo ao prego que o fabricante pode esperar conseguir pela sua produgio
acabada ( entendida como estando pronta para o uso e venda a outro ) no
momento em que se compromete a iniciar o0 processo de produgdo. O segundo
tipo de expectativas - as de longo prazo - referente aquilo que o empresario
pode esperar ganhar sob a forma de rendimentos posteriores na hipdtese de
adquirir produtos acabados visando adiciond -los a seu equipamento de capital.
Diante disso, é possivel afirmar que essas diversas expectativas determinam o
volume de emprego oferecido pelas empresas. Com isso, os resutados
passados ( ou efetivamente realizados ) da fabricagdo e venda da produgio, s6
terdo efeito decisivo sobre o emprego a4 medida em que colaborem para
modificar as expectativas subsequentes. Assim sendo, uma alteragio nas
expectativas somente produzird efeito apds decorrido um periodo de tempo

consideravel.

14



De acordo com Keynes, o curso real dos fatos ¢ ainda mais complexo
haja visto que o estado de expectativas estd sujeito a variagdes constantes,
aparecendo uma nova antes que a anterior haja produzido todo o seu efeito,
gerando um mecanismo econdmico em que numerosas atividades e decisdes se

sobrepdem.

No caso particular das decisfes que envolvem a formulagdo de
expectativas referentes ao longo prazo, pode-se dizer que o investidor nio
detém o poder de rever suas decisdes a curto intervalos de tempo, a luz dos
resultados realizados, pois estas estdo sujettas a revisdes imprevistas. Logo, o
fator das expectativas comentes a longo prazo ndo pode sequer

aproximadamente ser eliminado ou substituido pelos resultados realizados.

1.1.2. A Eficiéncia Marginal do Capital

Conforme a conceituagdo elaborada por Keynes, deve-se considerar
investimento a adi¢do liquida a toda espécie de equipamento de capital apés a
dedugdo das variagtes no valor dos equipamentos de capital vethos que entram
no calculo da renda liquida. Portanto, inclui-se, no investimento, o aumento do
equipamento de capital, quer ele consista em capital fixo, capital circulante ou
capital liquido.

A partir do momento em que um individuo obtém um investimento ou um
bem de capital, ele adquire o direito ao fluxo de rendas futuras que espera obter
da venda de seus produtos, enquanto durar esse capital, feita a dedugdo das

despesas correntes necessarias 4 obtengdo do produto. Portanto, as anuidades

15



denomina-se renda esperada do investimento. Em contraposi¢do a ela temos o
prego de oferta do bem de capital, que ao invés de ser o prego ao qual se pode
comprar efetivamente no momento, € 0 prego que bastaria exatamente para

induzir um fabricante a produzir uma nova unidade suplementar desse capital.

Keynes denomina a relagio entre a renda esperada de um bem de capital
e seu prego de oferta ou custo de reposigio, isto €, a relagdo entre a renda
esperada de uma unidade adicional daquele tipo de capital e seu custo de
produgio, de eficiéncia marginal do capital, que corresponde, portanto, & taxa
de desconto que tomaria o valor presente do fluxo de anuidades das rendas
esperadas desse capital durante toda a sua existéncia, exatamente igual a seu
prego de oferta. Tendo em consideragio essa definigdo, fica implicito que a
eficiéncia marginal do capital , compreendida em termos da expectativa da
renda e do prego de oferta corrente do bem de capital depende da taxa de
retomo que se espera obter do dinheiro mvestido num bem recentemente
produzido, e nio o resultado histérico obtido por um tnvestimento em relagéo a

seu custo original.

Tem-se, entdo, a seguinte relago : quando o investimento em um certo
tipo de capital eleva-se durante um certo periodo, a eficiéncia marginal dele
diminui, em parte porque a renda prospectiva baixa conforme suba a oferta
dele, e em parte porque a pressio sobre as fabricas produtoras causa uma
elevagio do seu prego de oferta. A partir de entdo, € viavel construir a curva de
demanda por investimento, ou curva da eficiéncia marginal do capital, tendo em
consideragfio que , é possivel tracar uma para cada tipo de capital. Inicia-se a

partir da definigdo de uma escala que mostre a propor¢do em que deve

16



aumentar o investimento nesse capital durante o periodo para que a sua
efici€ncia marginal baixe para determinado nivel. Logo depois, agrega-se essas
escalas de todos os diferentes tipos de capital para obter outra escala que
relacione a taxa de investimento agregado com a correspondente eficiéncia
margmal do capital em geral que aquela taxa de mvestimento estabelecer .
Assim sendo, a taxa efetiva de investiunento corrente tende a aumentar até o
ponto em que ndo haja mais nenhuma classe de bem de capital cuja eficiéncia
marginal exceda a taxa de juros corrente. Ou seja, o investimento oscilar até,
aquele ponto da cwrva de demanda de investimento em que a eficiéncia

marginal do capital em geral , iguala taxa de juros do mercado.

Conclui-se, a partir do que foir exposto, que o incentivo para ©
investimento depende em parte da curva de demanda por investimento, e em
parte da taxa de juros. Logo, a eficiéncia marginal do capital depende também
da renda esperada do capital e ndo apenas da sua renda corrente, o que infere
uma importincia mator as expectativas de modificagdo no custo prospectivo de
produgio, cuja alteragdo influencia o calculo da eficiéncia marginal do capital
no presente.

Tendo em vista que a expectativa de uma baixa no valor da moeda influi
sobre o volume de produgdo no presente, pode-se concluir que a expectativa de
uma baixa no valor da moeda estimula o investimento ( e o emprego ) porque
eleva a curva da eficiéncia marginal do capital ( isto ¢, a escala da demanda de
investimento ), enquanto que a expectativa de uma alta no valor da moeda
produz um efeito depressivo porque reduz a escala da eficiéncia marginal do
capital. Toma-se entdo verdadeira, a afirmag@o de que os preg¢os dos bens

existentes sempre se ajustariio as mudangas nas expectativas concernentes ao
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valor esperado da moeda. A importancia de tais mudangas nas expectativas
reside nos seus efeitos sobre a rapidez de se produzir novos bens através da sua
relagdo sobre a eficiéncia marginal do capital, pois a expectativa da elevagio
dos pregos tem um efeito estimulante nfo porque faga subir a taxa de juros,
mas porque eleva a eficiéncia marginal do capital ( se a taxa de juros subisse
pari passu com a eficiéncia marginal do capital, a expectativa da alta dos
pregos ndo teria efeitos estimulantes ). Do mesmo modo, a expectativa de uma
queda futura na taxa de juros tem por efeito baixar a escala da eficiéncia
marginal do capital, pois significa que a produgdo resultante do equipamento
criado hoje ter de competir com a produgdo proveniente de equipamentos a
que bastar uma retribuigio menor. Portanto, o fato de que existe uma
consideravel dependéncia entre a efici€ncia marginal do capital e variagGes na
expectativa, torna a eficiéncia marginal do capital sujeita a certas flutuagdes
violentas, tendo isso um impacto relevante na conformagio dos ciclos
econdmicos.

Assim, o conceito keynesiano de escala da eficiencia marginal do capital
, de fundamenta! relevancia por ser através dele ( muito mais do que pela taxa
de juros ) que a expectativa do futuro influi sobre o presente, por intermédio do

preco de demanda por equipamento duravel.

E necessério distinguir dois tipos de risco que tém como propriedade
afetar o volume de investimento decidido pelo capitalista. O primeiro , o risco
do empresario ( ou do tomador do empréstimo ), que origina-se das dividas
dele quanto a probabilidade de conseguir, realmente, a retribuigdo que espera -
equivalendo, assim, a um custo real para o empresario. O outro tipo refere-se

ao risco do emprestador, e ocorre quando existe um sistema de concessdo de

18



empréstimos ( crédito ) em que € possivel detectar algum meio para fugir ao
cumprimento da obrigagfo ou € possivel haver uma insuficiéncia da margem de
seguranga - correspondendo a uma adigdo ao custo do investimento, na medida
em que ele ndo existiria caso quem emprestasse ¢ quem tomasse fossem a
mesma pessoa. Devido a esse fato, na hipétese de uma empresa ser arriscada, a
pessoa que toma emprestado necessitar de uma margem mais ampla entre a
sua expectativa quanto a0 retorno ¢ a taxa de jJuros a qual lhe parece vantajoso
contrair a divida, ao passo que a mesma razdo levar a pessoa que empresta a
exigir uma margem maior entre a sua remuneracie a taxa de juros que basta

para induzi-lo a emprestar.

1.1.3. O Estado da Expectativa Longo Prazo

Procurando elaborar uma sintese das principais idéias que foram
formuladas até presente momento, tem-se que o volume de investimento
depende fundamentalmente da relagdo entre a taxa de juros e a cwrva de
eficiéncia marginal do capital correspondente aos diferentes volumes de
investimento corrente, ao passo que a eficiéncia marginal do capital depende da
relagio entre o prego de oferta de um ativo de capital e sua renda esperada.

As consideragdes sobre as quais se¢ baseiam as expectativas de rendas
esperadas sdo, de um lado fatos existentes que se pode supor sejam conhecidos
com um nivel maior ou menor de certeza - dentre os quais é possivel citar o
volume existente dos varios tipos de bens de capital e os ativos de capital em
geral, além da intensidade da procura atual dos consumidores no tocante a

artigos que requerem uma assisténcia maior de capital. De outro lado, sdo
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afetadas por eventos futuros que podem ser previstos com um grau de
confianga mais ou menos acurado - dentre os quais se destacam as mudangas
do tipo e quantidade do estoque dos bens de capital e as preferéncias dos
consumidores, a intensidade da procura efetiva nos diversos periodos da vida
do investimento, que conjuntamente conformam o estado das expectativas
psicolégicas de longo prazo.

Haja vista a necessidade de operacionalizar decisdes de diferentes tipos,
deve ser considerado mais sensato atribuir maior importancia ndo aqueles
topicos incertos, mas aqueles fatos que merecem confianga, mesmo se sua
relevancia for menos crucial para os resultados esperados do que outros fatos.
Diante disso, os fatos atuais assumem uma certa importincia para a formagio
de expectativas de longo prazo, podendo-se, assim, considerar a situagio atual
¢ depois projeta-la no futuro, alterando algum condicionante na medida em que
se espere motivos para tal. Esse raciocimo torna-se relevante na medida em
que se verifica que o estado das expectativas correspondentes ao longo prazo,
que depende do prognodstico mais provavel que possamos formular e da
confianga com a qual fazemos esse prognostico, € base para as decisdes que
devem ser tomadas. Portanto, o estado de confianca em algum evento ou
situagdo particular no futuro merece uma atengfio constderavel, pois a sua
relevincia aos problemas econémicos decorre da consideravel influéncia que
exerce sobre a curva de eficiéncia marginal do capital ( que ¢ idéntica a curva

de demanda de investimentos ).
De acordo com o que ¢ exposto por Keynes no capitulo 12 de sua obra

intitulada "4 Teoria Geral do Emprego, do Juro e da Moeda", as conclusdes

possiveis determinadas por um certo estado de confianga devem fundamentar-
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se na observagdo pratica dos mercados ¢ da psicologia dos negdcios. Keynes
complementa essa afirmacgio ressaltando a importincia do fato de existir uma
extrema precariedade da base de conhecimento sobre o qual se tem que fazer
os calculos das rendas esperadas, devido a constatagiio de que o conhecimento
dos fatores que regularo a renda de um investimento no futuro , linsitado ou
desprezivel. Isso faz com que o calculo realizado nessas bases nfo leve
efetivamente a nenhum lugar ou entdio impede aqueles que efetuam o célculo de
ter uma conduta que influencie, de fato, o mercado.

Keynes recorda que no passado, era comum que as empresas fossem
confundidas com a figura de seus fundadores ( ou seus amigos ou socios ).
Naquele tempo, o mvestimento dependia de individuos com temperamento
entusiastico e impulsos construtivos, que nfo se baseavam nos calculos
precisos de lucros provaveis. O sucesso de um negdcio estava bastante
vinculado ao temperamento, aptiddio e habilidade do empreendedor,
considerando que os resultados médios da inddstria eram desconhecidos. A
separagio entre a propricdade e a gestdo do negdcio, conjuntamente com ©
desenvolvimento dos mercados financeiros organizados, surge um novo fator
que facilita o investimento, e que as vezes contribui para agravar a instabilidade
do sistema. O fato apontado por Keynes € que as Bolsas de Valores reavaliam
diariamente os investimentos, e estas reavaliaces proporcionam a
oportunidade freqiiente a cada individuo de rever suas aplicagdes. Embora as
reavaliagdes nas Bolsas se destinem a facilitar a transferéncia de investimentos
ja realizados entre individuos, elas exercem inevitavelmente uma influéncia
decisiva sobre o montante do investimento corrente, porque ndo ha sentido em
criar wma empresa nova a um custo mator quando se pode adquirir uma similar

ja existente por um prego menor. Keynes observa, ainda, que certas categorias
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de investimento sdo reguladas pela expectativa média dos que negociam na

Bolsa de Valores { e no mercado financeiro em geral).

A utilizagdo da convengdo como método de avaliagdo dos mnvestimentos
existenies, consiste em se supor que a situagio existente dos negocios continua
por tempo indefinido, a ndo ser que se tenha razdes concretas para esperar
uma alteragdo no quadro. Isso, por outro lado, ndo se traduz em acreditar na
simples duragfio indefinida do estado presente, pois pela experiéncia isso é
improvavel. O método convencional de calculo ¢ compativel com um
consideravel grau de contimundade e estabilidade nos negoécios enquanto se
puder confiar na continnagdo do raciocinio. Assim sendo, caso existam
mercados organizados de investimento, € desde que possamos confiar na
continuagio do argumento, o mvestidor pode encorajar-se com a idéia de que
ndo corre outro risco sendo aquele de uma variagdo efetiva nas condicGes do
futuro imediato, sobre cuja probabilidade pode tentar formar uma opiniZo
pessoal. Logo, o investimento torma-se razoavelmente seguro para o investidor
individual em periodos curtos, € por conseqii€ncia, para a sucessio de tais
periodos, por mais numerosos que scjam, desde que ele possa confiar
razoavelmente na validade do raciocinio €, portanto, tenha a oportunidade de
rever suas decisdes e modificar o investimento antes que haja tempo suficiente
para que ocorram grandes alteragdes. Entretanto, o investidor profissional
sente-se forgado a estar alerta para antecipar as variagdes iminentes nas
noticias ou na atmosfera que conforme demonstra a experiéncia, sdo as que
exercem mator influéncia sobre a psicologia coletiva do mercado. De uma

forma geral, a realidade é que a necessidade de sucessos imediatos, faz com
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que os empresarios busquem os meios ao seu alcance, tendo em vista derrotar

as forgas do tempo e a ignorancia sobre o futuro.

De acordo com a conceitugio de Keynes, o termo especutagdo deve ser
compreendido como a atividade que consiste em prever a psicologia do
mercado, enquanto a denominagdo empreendimento refere-se a atividade que
consiste em buscar prever a renda provavel dos bens durante toda a sua
existéncia. E preciso alertar para o fato que ndo se pode dizer que a
especulagdo sempre prevalega sobre o empreendimento, embora a medida que
progride a organizagdo dos mercados de investtmento, o risco de um
predominio da especulagdo aumenta.

A instabilidade econémica encontra outra causa - além da especulagio -
merente 4 natureza humana, no fato de que o otimismo esponténeo , parcela
relevante no resultado das atividades. Por meio do seu entusiasmo ou instinto -
que sdo fatores altamente subjetivos e dindmicos - o empreendedor procura
convencer-se de suas decisdes e atitudes e afirmar o seu proposito, fazendo
com iss0 que no momento em que acalme o seu entusiasmo e vacile o seu
otimismo, ele fique na total dependéncia das previsdes matematicas.

Dados esses condicionantes, ndo apenas as crises e as depressoes tém a
sua intensidade agravada, como também a prosperidade econdémica depende
excessivamente de um clima politico € social que satisfaga ao tipo médio do
homem de negodcios. No momento em que um temor deprime a empresa - nio
apenas em conseqiiéncia de previsdes ou manobras - isso deve ser entendido
como o simples resultado de um transtorno do delicado equilibrio do otimismo
espontaneo, embora seja incorreto concluir que tudo depende de ondas de

psicologia uracional. O fato € que as decisdes humanas que envolvem o futuro,
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sejam e¢las pessoais, politicas ou econdimicas ( € nesta inclui-se a de
investimento ) ndo podem depender da estrita expectativa matematica uma vez
que as bases para a realizagdo desses calculos ndo existem, € 0 nosso impulso
inato para a attvidade , que faz girar as engrenagens, sendo que a nossa
inteligénceia faz o methor possivel para escolher o melhor que pode haver dentre
as alternativas, calculando sempre que possivel, mas retraindo-se muitas vezes

diante do capricho, sentimento ou azar.

Levando em conta o alto grau de incerteza ¢ desconhecimento acerca do
futuro, foram formulados outros mecanismos que tendem a atenuar a ignorancia
referente as decisdes de longo prazo. Um deles ¢ o estabelecimento de
contratos a longo prazo, onde o risco € transferido ou repartido entre os
envolvidos. Uma outra possibilidade advém da criagdo de empresas de servigos
publicos onde grande proporgdo da renda provavel esta praticamente garantida
pelos privilégios de monopolio e pelo direito de aumentar as tarifas na medida
necessaria para manter uma margem estipulada.

Entretanto, é preciso recordar que apesar de ser importante a influéncia
das mudangas a curto prazo no estado das expectativas a longo prazo, a taxa de
juros exerce, em circustancias normais, grande influéncia, embora ndo decisiva,
sobre o fluxo de investimentos. Somente a experiéncia pode mostrar até que
ponto a administragdo da taxa de juros , capaz de estimular continnamente um

fluxo de investimentos adequado.

Em sintese, o desenvolvimento temporal envolve o conceito de incerteza

que refere-se as possibilidades nfo quantificiveis probabilisticamente de
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processos cujos resultados futuros ndo predeterminados, sdo maltiplos. A néo
possiblidade de cilculo probabilistico decorre do fato de que cada decisdo
crucial tomada ao longo do processo, altera irrevogavelmente o cenario em
questdo. A decisdo crucial, sob o ponto de vista do agente econémico implica
na destruigdo do contexto em que é tomada e em urreversibilidade. Néo é dificil
chegar a conclusdo de que o futuro ndo esta pré-determinado, pois depende de
agdes e decisdes a serem tomadas no presente, baseadas em comportamentos
divergentes, resultado de previsdes ndo coincidentes e que ndo sdo conhecidas

por todos os agentes.

1.2. O Processo Concorrencial e as Estratégias Competitivas

A partir do século passado, diversos autores que buscam elaborar uma
analise mats aprofundada acerca do processo evolutivo da Economia
Capitalista, tém dedicado uma especial atengdo a questdo da influéncia da
concorréncia nesse processo. Marx ao longo de sua obra intitulada “O
Capital”, identifica no processo concorrencial capitalista, a luta constante das
empresas em buscarem e ocuparem mercados, tendo para isso, que criar novas
formas de enfrentar seus concorrentes.

Qutro autor que coloca de uma maneira diferente a importancia da
concorréncia - ¢ das formas que ela assume - para a Economia Capitalista, foi
Schumpeter, cujas principais idéias - tais como a de praticas inovativas e de

destruigdo criadora - serdo analisadas a seguir.
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1.2.1. A Concorréncia e o Papel das Inovagdes nas Economias Capitalistas

A partir da leitura de Shumpeter, podemos identificar um nitido contraste
entre a vida econdmica do ponto de vista do fluxo circular, que corre
essencialmente pelos mesmos canais ano apOs ano sem alteragdes
significativas, € 0 contexto onde as inovagdes se fazem presentes e, portanto, a
vida econdmica experimenta algumas modificagbes que ndo aparecem
continuamente e que ndo podem ser compreendidas por nenhuma analise do
fluxo circular, embora sejam puramente econdmicas. E relevante apontar que a
andlise estatica ndo € apenas incapaz de predizer as consequéncias das
mudangas descontinuas na maneira tradicional de fazer as coisas, mas
tampouco pode explicar a ocorréncia de revolugdes produtivas nem fenémenos
que as acompanham. Mudanga revoluciondria € o problema do
desenvolvimento econdémico num sentido estrito € formal.

O desenvolvimento econdmico relaciona-se, portanto somente com as
mudangas da vida econdmica que nao the forem impostas de fora, mas que
“surjam de dentro, por sua propria iniciativa, Caso se conclua que ndo had tais
mudangas emergindo na propria esfera econdmica, ¢ que o fenémeno que
chamamos de desenvolvimento é na pratica baseado no fato de que os dados
mudam e que a economia se adapta continuamente a eles, diz-se que ndo ha
nenhum desenvolvimento. O desenvolvimento econdmico, de acordo com
Schumpeter, ndo é um fendémeno a ser explicado economicamente, mas a
economia sem desenvolvimento é arrastada pelas mudancas do Mundo a sua
volta e as causas e, portanto, a explicagdo do desenvolvimento devem ser
procuradas fora do grupo de fatos que sdo descritos pela teoria econdmica.

Esse fendmeno distingue-se, ainda pelo fato de ndo ser um mero crescimento
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da economia demonstrado pelo crescimento da populagiqo e riqueza, pois isso
ndo suscita nenhum fendmeno qualitativamente novo, mas apenas processos de

adaptagfo da mesma espécie que as mudangas nos dados naturais.

Do exposto infere-se que todo processo concreto de desenvolvimento
repousa sobre o precedente e cria 0s pré-requisitos para o seguinte. Com isso,
a forma de desenvolvimento é alterada e as coisas se desenrolardo de modo
diferente do que o teriam feito se cada fase concreta de desenvolvimento
tivesse sido primeiro compelida a criar suas proprias condigdes. Quando se
refere a desenvolvimento, portanto, estamos indo a esséncia da diferenga entre
a analise estatica e dindmica, uma vez que se trata de um fendmeno distinto,
inteiramente estranho ao que pode ser observado no fluxo circular ou na
tendéncia para o equilbrio. E a mudanga espontinea e descontinua nos canais
do fluxo, uma perturbagio do equilibrio que altera e desloca para sempre o
estado de equilibrio previamente existente. Essas mudangas no cana! do fluxo
circular ¢ essas alteragdes do centro do equilibrio aparecem na esfera da vida
industrial ¢ comercial, ¢ ndo na esfera das necessidades dos consumidores de

produtos finais.

As inovagdes no sistema econdmico ndo aparecem, em geral, de tal
maneira que primeiramente as novas necessidades surgem espontancamente
nos consumidores e entdo o aparato produtivo se modifica sob suna
pressdo.’Isso porque € o produtor quem, via de regra, inicia a mudanga
econdmica, € os consumidores sdo educados por ele, se necessario, a querer
coisas novas, ou coisas que diferem em um aspecto ou outro daquelas que

tinham a habito de usar.
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D¢ acordo com Schumpeter, produzir significa combinar materiais €
for¢as que estio ao nosso alcance. Assim, produzir outras coisas, ou as mesmas
coisas com método diferente, significa combinar diferentemente esses materiais
¢ forgas. Na medida em que as "novas combinagdes” podem, com o tempo,
originar-se das antigas por ajuste continuo mediante pequenas etapas, ha
certamente mudanga, possivelmente ha crescimento, mas nio um fenémeno
novo, nem desenvolvimento. Na medida em que ndo for este o caso, € em que
as novas combinag¢les aparecerem descontinuamente, entdo surge o fendmeno

que caracteriza o desenvolvimento, que ¢ a realizagdo de novas combinagdes.

Os casos seguintes, caracterizam o conceito de novas combina¢des. Em
pnmeiro lugar, a introdugdo de um novo bem - com o qual os consumidores
ainda ndo estiverem familiarizados - ou de uma nova qualidade de bem. Uma
segunda sttuagio e a introdugfio de um novo método de produgiio, que ainda
nio tenha sido testado pela experiéncia no proprio ramo, que de algum modo
precisa ser baseada numa descoberta cientifica nova, € pode constituir também
em nova maneira de manejar comercialmente uma mercadoria. O terceiro caso
vincula-se a abertura de um novo mercado, ou seja, de um mercado em que o
ramo particular da inddstria ndo tenha entrado, quer esse mercado tenha
existido antes ou ndo. Em quarto lugar, Schumpeter aponta a conquista de uma
nova fonte de oferta de maténas-primas ou bens semi-manufaturados,
independentemente de ja ter existido antes. Finalmente, uma outra possibilidade
¢ o estabelecimento de uma nova organizagdo de qualquer industria, como a
criagdo de uma posigdo de monopdlio ou a fragmentagdo de uma posigdo de

monopdlio.
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Pode-se enumerar dois elementos essenciais para os fenomenos inerentes
a realizagdo dessas combinagdes novas e a compreensdo dos fendémenos
envolvidos. Primeiro, ndo ¢é essencial - embora possa ocorrer - que as
combinagdes novas sejam realizadas pelas mesmas pessoas que controlam o
processo produtivo ou comercial a ser deslocado pelo novo. Verifica-se que,
via de regra, as combinagdes estdo corporificadas em empresas novas que
geralmente ndo surgem das antigas, mas comeg¢am a produzir a seu lado. Numa
economia de concorréncia, na qual combinagdes novas signifiquem a
elimmagdo das antigas pela concorréncia, a descontinmidade explica, por um
lado, o processo pelo qual individuos e familias ascendem e decaem econémica
¢ socialmente. Em segundo lugar, ndo devemos nunca supor que a realiza¢do
de combinagles novas tem lugar pelo emprego de meios de produgdo que por
acaso estejam sem ser usados. Na pratica, a existéncia de trabalhadores
desempregados, maténias-primas nao vendidas, capacidade produtiva ndo
utilizada e uma circunstincia que certamente contribui como condigdo
favoravel e mesmo como incentivo para o surgimento de combinagdes novas,
mas deve ser visto apenas como consequéncia de eventos ndo-econdmicos.
Como regra, a nova combinagdo deve retirar os meios de produgdo necessarios
de algumas combinag¢des antigas - significando, portanto, o simples emprego

diferente da oferta dos meios produtivos existentes no sistema econémico.
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1.2.2. A Estratégia Concorrencial de Porter

1.2.2.1 A anilise estrutural

A esséncia da elaboragfio de uma estratégia competitiva é relacionar uma
firma ao seu meio ambiente, embora este seja muito amplo, abrangendo forgas
sociais € econdmicas. Mesmo assim, o aspecto principal do meio ambiente de
uma empresa ¢ a industria ou as indastrias em que ela compete. A intensidade
da concorréncia em uma industria tem raizes em sua estrutura econdmica bésica
e vai além do comportamento dos atuais concorrentes. O grau de concorréncia
em uma indistria depende de cinco forgas competitivas bdsicas, que
comjuntamente determinam o potencial de lucro final na indistria - medido em
termos de retorno a longo prazo do capital investido. De uma forma genérica,
as cinco forgas sdo: a ameaga de novos entrantes; o poder de negociagdo dos
fornecedores; a ameaga de produtos ou servigos substitutos, o poder de
negociagdo dos compradores e por ultimo, a intensidade da rivalidade entre as
empresas existentes. O importante ¢ salientar que a meta estratégica
competitiva para uma firma em uma indiistria é encontrar uma posi¢io dentro
dela em que a companhia possa melhor se defender contra essas forgas
competitivas ou pelo menos influencia-las em seu favor. Diante disso, a chave
para o desenvolvimento de uma estratégia € pesquisar e adquirir oS
conhecimentos e informagbes em maior profundidade e analisar as fontes de

cada forga.

Porter adota a seguinte defini¢do: uma indistria é o agrupamento de

empresas fabricantes de produtos que sdo substitutos bastante préximos entre
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si. Sabemos que o processo concorrencial em uma indistria age continuamente
no sentido de diminuir a taxa de retorno sobre o capital investido no sentido da
taxa competitiva basica de retomo. Essa taxa equivale, segundo Porter,
aproximadamente ao rendimento sobre titulos do govermno a longo prazo
ajustados para mais pelo risco de perda de capital. Assim, os investidores ndo
vdo tolerar retornos abaixo dessa taxa a longo prazo em virtude de sua
alternativa de investimento em oufras indistrias, € as empresas coin
rentabilidade insistentemente inferior a este retorno decidirdo por abandonar o
negdcio. A presenga de taxas de retorntos mais elevadas serve para estimular o
influxo de capital em uma indtstria por novas entradas ou por investimento
adicional dos concorrentes ja existentes. Assim, o conjunto das forgas
competitivas em uma indostria, define até que ponto este influxo de
investimento ocorre ¢ direciona o retorno para o nivel da taxa do mercado livre

¢ a capacidade das empresas de manterem retornos acima da média.

As cinco forgas competitivas refletem o fato de que a concorréncia ¢em
uma indiistria nfo esta limitada simplesmente aos participantes estabelecidos. A
estrutura basica em uma inddstria deve ser distinguida dos muitos fatores a
curto prazo que podem afetar a concorréncia e a rentabilidade de uma forma
transitoria. Por exemplo, flutuagfes nas condigdes econdmicas no decorrer do
ciclo econdmico influenciam a rentabilidade de curto prazo de quase todas
empresas em muitas industrias, assim como as faltas de materiais ¢ as

oscilagdes na demanda.

A ameaga de entrada se traduz naquelas empresas que entram para uma

indistria levando nova capacidade, o desejo de ganhar parcela de mercado e
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frequentemente recursos substanciais, resultando em queda dos precos, inflagdo
nos custos e redugio da rentabilidade. Entretanto, a ameaga de entrada depende
das batreiras de entrada existentes, em conjunto com a rea¢do que o novo
concorrente pode esperar da parte dos concorrentes ja existentes. Porter
identifica sete fontes principais de barreiras de entrada, bastante conhecidos
dos economistas: as economias de escala; a diferenciagdo do produto; as
necessidades de capital; os custos de mudanga, o acesso aos canais de
distnbuigdo; as desvantagens de custo independentes de escala e a politica
governamental. Outros elementos influenciardo, da mesma forma a ameaga de
entrada: as expectativas de retaliagio; o prego de entrada dissuasivo; ¢ a
experiéncia das empresas.

A rivalidade entre os concorrentes existentes assume a forma de disputa
por posigbes, com o uso de taticas como concorréncia de pregos, batalhas de
publicidade, introdugo de produtos e aumento dos servigos ou das garantias ao
cliente. A rnivalidade ocorre porque wn ou mais concorrentes sentem-se
pressionados ou percebem a oportunidade de melhorar sua posigdo, fazendo
com que 0s movimentos competitivos tenham efeitos notaveis nos concorrentes
( agdo e reagdo ), evidenciando que as empresas sd3o mutuamente dependentes.
Porter aponta alguns interessantes fatores conjunturais que interagem de tal
forma a produzir a rivalidade cntre as empresas, em maior ou menor grau. S0
eles: a existéncia de concorrentes numerosos ou bem equilibrados; o
crescimento lento da industria; custos fixos ou de armazenamento altos; a
auséncia de diferenciagdo ou custos de mudanga; capacidade aumentada em
grandes incrementos; concorrentes divergentes; grandes interesses estratégicos
¢ barreiras de saida elevadas. Os fatores que determinam a mtensidade da

rivalidade competitiva podem mudar, e de fato i1sso acontece. Por exemplo, a
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alterac&o no crescimento da indiistria que vem com a sua maturidade. A medida
que uma industria amadurece, seu indice de crescimento declina, resultando em
rivalidade intensificada, redugfio nos lucros e até em uma convulsio.

Todas as empresas em uma inddstria estdo competindo, em termos
amplos, com industrias que fabricam produtos substitutos, pois estes dltimos
reduzem os retornos potenciais de uma industria, colocando um teto nos pregos
que as empresas podem fixar o seu lucro.

Os compradores competem com a indastria forgando os pregos para
baixo, negociando por methor qualidade ou mais servigos € jogando oS
concorrentes uns com o0s outros. O poder de cada grupo importante de
compradores da industria depende de certas caracteristicas quanto a sua
situagdo no mercado e da importancia relativa de suas compras da indistria em
comparagdo com oS seus negocios totais.

Os fornecedores podem exercer poder de negociagio sobre os
participantes de uma indistria ameagando elevar os seus pre¢os ou reduzir a
qualidade dos bens ou servigos fornecidos. Isso pode fazer com que consigam
sugar a rentabilidade de uma industria incapaz de repassar os aumentos de

custos em seus proprios pregos.

A partir do diagnéstico das forgas que afetam a concorréncta ¢ de suas
causas basicas, a empresa esta em condigbes de tragar a sua estratégia
competitiva efetiva, € assumir uma a¢do ofensiva ou defensiva de modo a cniar
uma posigio defensavel contra as cinco forgas competitivas. Isto compreende
uma série de abordagens possiveis. A primeira € a do posicionamento, que
toma a estrutura da indistria como dada e ajusta os pontos fortes e fracos da

empresa a essa estrtura. A estratégia refere-se a construgio de defesas contra
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as forgas competitivas ou a determinagio de posigdes na industria onde estas
forgas sejam mais fracas. Outra op¢fio € a companhia delinear uma estratégia
que assume a ofensiva, onde se busca algo mais do que simplesmente enfrentar
as forgas: visa alterar as suas causas ( movagdes em marketing podem acentuar
a identificacdo da marca ou mesmo diferenciar o produto, investimentos de
capital em grandes mstalagbes ou a integracdo vertical afetam as barreiras de
entrada ). A terceira estratégia é a de explorar a mudanga nas fontes estruturats
de concorréncia, fruto da tendéncia a evolugdo da indistria. Finalmente, existe

ainda a posstbilidade da estratégia de diversificagfo.
1.2.2.2. Estratégias competitivas genéricas

E possivel identificar trés estratégias genéricas internamente consistentes
( usaveis isoladamente ou de forma combinada ) para criar uma posigdo
defensavel a longo prazo e superar os concorrentes em uma industria: a de
lideranga, a de diferenciagdo e a de enfoque.

A estratégia de hderanga no custo total exige a construgdo agressiva de
instalagdes em escala eficiente, uma perseguigio ﬁgorosa de redugdes de custo
pela experiéncia, um controle rigido do custo e das despesas gerais, ¢ a
minimiza¢do do custo em areas como P & D, assisténcia, for¢a de vendas e
publicidade. A intensa atengdo administrativa ao controle dos custos |,
fundamental, ¢ o custo baixo em relagio 20s concorrentes torna-se o tema
central de toda a estratégia, embora a qualidade e assisténcia ndo possam ser
desprezadas. Uma posigdo de baixo custo produz retornos acima da média, e €
uma defesa contra a rnivalidade dos concorrentes, contra os fornecedores e

compradores ( devido a uma maior flexibilidade de negociagdo ). Atingir uma
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posi¢io de custo total baixo exige uma alta parcela de mercado relativa ou
outras posicdes vantajosas, como © acesso favoravel as matérias-primas . Pode
exigir também o projeto de produtos para simplificar a fabricagfo, a
manutencdo de uma vasta linha de produtos relacionados para diluir os custos €
o atendimento de todos os principais grupos de clientes de modo a expandir o
volume. Essa estratégia pode exigir investimentos pesados de capital em
equipamento atualizado, fixagdo de prego agressfva ¢ prejuizos iniciais para
consolidar a parcela de mercado. Uma vez atingida, a posi¢do de baixo custo
proporciona margens altas que podem ser reinvestidas em novo equipamento €
instala¢des mais modernas de modo a manter a lideranga de custo.

A estratégia de diferenciagdo do produto ou servigo oferecido pela
empresa envolve a criagdo de algo que seja considerado tnico ao Ambito de
toda a industria. Porter identifica alguns métodos e formas que a diferenciagdo
pode assumir: o projeto ou imagem da marca; tecnologia; peculiaridades;
servigos sob encomenda; rede de fornecedores; e outras dimensdes. A
diferenciagdo proporciona isolamento contra a rivalidade competitiva devido a
lealdade dos consumidores a marca € a consequente menor sensibilidade ao
preco. Ela também aumenta as margens, o que exclui a necessidades de uma
posicio de baixo custo. Atingir a diferenciagcdo pode, as vezes tomnar
impossivel a obtengdo de uma alta parcela de mercado, pois geralmente requer
um sentimento de exclusividade que e incompativel com a alta parcela de
mercado.

A estratégia de enfoque dirige suas atengdes a um determinado grupo
comprador, um segmento da linha de produtos, ou um mercado geografico,
podendo assurmr diversas formas wvisando atender muito bem um alvo

determinado, e repousando na premissa de que a empresa € capaz de atender
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seu alvo estratégico estreito mais efetiva ou eficientemente do que os
concorrentes que estdo competindo de uma forma mais ampla. Assim, atinge-
se a diferenciagdo por melhor satisfazer as necessidades de seu alvo particular,

ou custos mais baixos na obtengdo deste alvo, ou ambos.
1.2.2.3. Uma metodologia para a andlise da concorréncia

Deve-se ter claro que a estratégia competitiva definida pela firma
envolve o posicionamento de um negocio de modo a maximizar o valor das
carécteﬁsticas que a distingue de seus concorrentes, tornando, com isso, de
suma importdncia a andlise da concorréncia. O objetivo dessa analise
fundamenta-se no desenvolvimento do perfil da natureza ¢ do sucesso das
provavels mudangas estratégicas que cada concorrente pode vir adotar, a
resposta provavel de cada concorrente ao conjunto de movimentos estratégicos
viaveis que outras empresas poderiam iniciar € a provavel reagdo de cada

concorrente ao conjunto de alteragdes no setor.

Finalmente, Porter identifica quatro componentes diagndsticos para uma
analise da concorréncia, que sdo: as metas futuras ( em todos os niveis da
admimstragdo em varias dimensdes ); a estratégia em curso ( de que forma o
negocio esta competindo no momento ); hipéteses ( sobre a empresa e sobre a

indiistria ); e capacidades( tanto os pontos fortes como os pontos fracos).
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-CAPITULOII -

O SISTEMA DE FRANQUIAS
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A medida em que se inicia 0 processo de conhecimento do sistema
conhecido como franchising, algumas questGes basicas e aparentemente
ingénuas se colocam de forma a tornar o aprofundamento no assunto algo
inevitavel. Motivado por algumas dessas questdes e pelo fato de tratar-se de
uma matéria relativamente pouco explorada - se comparada com a importéncia
crescente que vem assumindo, ao longo dos tltimos anos, para diversas
economias nacionais a nivel dos principais agregados macroeconémicos ( como
o nivel de emprego, o montante de investimentos e a proporgio em relagio ao
Produto Interno Bruto ) - decidi-me mergulhar no assunto nos altimos meses,
sendo que o retorno até o momento tem servido somente para agugar a minha
curiosidade e buscar cada vez mais infomagdes e dados a respeito.

O presente capitulo propde-se a elucidar algumas questdes simples
envolvidas no sistema de franquias, bem como colocar outras que serdo
respondidas balizadas pelas referéncias tedricas colocadas no capitulo anterior.
E fundamental esclarecer que o esforgo de comparagdo entre esse sistema ¢ as
contribuigdes teoricas desses autores s6 é possivel por se tratarem de teorias de

carater geral, ¢ portanto ndo especifico.

O que ¢ o sistema de franquias? Em que casos ele pode ser introduzido, ¢
onde apresenta maiores vantagens? Quais os provaveis beneficios que a empresa
que concede a franquia e o individuo que requisita a concessio da franquia
podem vir a conseguir por escother esse sistema? Em que setores é possivel a
adequagfio a essc sistema, € quais as caracteristicas daqueles setores que
possuem, inerentemente, um maior dinamismo interno? Até que ponto 0
franchising deve ser visto como uma estratégia especifica de atuagdo no

mercado, pelas duas partes envolvidas neste negocio? Quais os direitos e
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deveres que assumem o franqueador e ¢ franqueado ao assinarem o contrato?
Essas sfo apenas algumas perguntas iniciais para se perceber a que
profundidade esse assunto pode ser levado, e é exatamente esse o propdsito
deste capitulo, ou seja, esclarecer alguns conceitos elementares, bem como
fundamentar a dindmica intrinseca a esse negécio, tendo o embasamento tedrico

nos autores do primeiro capitulo.

2.1. Franquias: Caracterizaciio, Especificidades e Definicdes

O sistema de franqua pode ser entendido como um método de
colaboragio entre uma empresa franqueadora - aquela que concede o dircito de
exploragdo das técnicas, da marca ou do acesso a mercadorias e seivigos de
uma forma exclusiva - € uma ou varias empresas franqueadas. Essa
colaboragdo tem por objetivo um crescimento, de forma acelerada, das
empresas envolvidas, por meio da agdo comum e conjunta dos homens e dos
capitais, com o respeito da respectiva independéncia, conforme os acordos de
exclusividade reciproca que estdo estabelecidos sob a forma do countrato
juridico. Uma definigdo complementar contempla outros aspectos desse
sistema: trata-se de um método de colaboragfo entre parceiros, que implica
para o franqueador criar um procedimento previamente testado em sua
empresa antes de ser transmitido ao franqueado. Paralelamente a isso, o
franqueador deve possuir direitos sobre uma marca industrial, comercial, de
prestagdo de servigos concedido ao franqueado. O franqueador propde-se a
colocar a disposigdo do franqueado, mediante uma remuneragio previamente

estabelecida, o seu know-how ou experiéncia desenvolvidos ao longo de sua
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atuagdo anterior no mercado. Devera, igualmente, fornecer um pacote original

e especifico de produtos ou servigos.

E fundamental distinguir o franchising  das tradicionais redes de
revenda, do sistema de sucursais ou redes de distribuigdio com fundos préprios,
e até mesmo das redes exclusivas de concessiondria, pelo fato de constituirem
formas de negdcios com caracteristicas distintas, sobretudo no que tange as
posstbilidades de uma interagdo dindmica entre as duas partes, que permite a
continua modificagdo e diferenciacdo dos produtos e servigos oferecidos aos
consumidores, dependendo do espirito empreendedor e criativo dos empresarios
envolvidos. Acrescenta-s¢ a isso a questio da cessdo de experiéncia acumulada
sob a forma de rotinas tecnoldgicas e organizacionais € o fato de que ambas as
partes nesse sistema detém obrigagdes e direitos, embora tenham alguma
independéncia e autonomia - limitados somente pelas clausulas contratuais pré-
definidas - e conclui-se que a franquia definitivamente ndo deve ser equiparada

aquelas outras formas organizacionais de gestdo de um negdcio.

De acordo com a defini¢fio proposta por Marcelo Cherto, um consultor
especializado em franchising, esse sistema corresponde a um método e a um
arranjo para a distribuigdo de produtos e/ou servigos. Juridicamente ele se
implementa por intermédio de um contrato pelo qual o detentor de uma marca,
nome, idéia, de wm método ou tecnologia, segredo ou processo, proprietario ou
fabricante de um certo produto ou equipamento, mais know-how ao franqueador
relacionado outorga a alguém dele juridicamente e economicamente independente
- o franqueado - licenga para explorar esse nome ou marca em conexio com tal

idéia, processo, método, tecnologia, produto ou equipamento.
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O franqueador estabelece o modo pelo qual o franqueado devera instalar e
operar o seu proprio negdcio ¢ desempenhar suas atividades, que passardo a ser
desenvolvidas sempre sob o controle, a supervisio e orientacio e com a
assisténcia da empresa franqueadora ( de modo a se obter alguma homogeneidade
na qualidade do resultado final a ser produzido ), a quem o franqueado pagara de
uma forma direta ou indireta, uma remuneragio.

O franqueado arca, ainda, com os custos e as despesas necessarias a
mnstalagdo e operagio de seu estabelecimento, enquanto a orientagdo e a
assisténcia fornecidas pelo franqueador ( "franchisor” ) devem ser continuas pelo
periodo que perdurar o seu relacionamento com o franqueado ( "franchisee™), e
devem cobrir todos os aspectos da atividade, desde o fornecimento do projeto
arquitetdnico das instalagdes até os sistemas ¢ mapas de controle de estoque,
passando pela orientacdo no que diz respeito a elaboragio de saldos de caixa e
aplicagdio de recursos, incluindo o treinamento do préprio "franchisee” e de seus
funcionarios.

"Conclui-se com 1sso que a grande genialidade desse sistema é a de
permitir a socializagdo dos beneficios ¢ vantagens de uma estrutura corporativa
maior ¢ mais organizada (o franqueador ) entre essa propria estrutura e toda uma
rede formada por varias empresas menores, juridica e economicamente
independentes.”* Soma-se a isso a fundamental caracteristica intrinseca desse
sistema que permite de uma forma engenhosa - que sera devidamente explicitada
a frente - reduzir de forma substancial o investimento de ambas as partes - para o
franqueador e para o franqueado - tornando ainda mais interessante a decisdo de
constituigdo do negéeio. Cherto sugere, ainda: " (...) o franchising talvez

corporifique ¢ condense o que ha de methor nos sistemas capitalista e socialista,

4 In; Cherto Marcclo, FRANCHISING - Revolugiio no Afarketing Editora McGraw-Hill, 1989.
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na medida em que garante a formag#o, viabilizagdo e a sobrevivéncia de micro e
pequenas empresas { os franqueados ), gragas a sua vinculagio com uma ‘empresa
mée’ ( os franqueadores ), porém permitindo aqueles continuar independentes, até
um certo ponto 'donos dos proprios narizes'. Com um socio e sujeitos a normas de

conduta ¢ atuago, mas essencialmente seus proprios patrdes.™

E importante ter a certeza de que existem sub-tipos do sistema de
franquia com caracteristicas distintas fazendo com que, por exemplo, um seja
mais sofisticado do que o outro € possua maiores beneficios intrinsecos. No
"Traditional Franchising" - ou franchising de marca e produto, o fabricante ou
distribuidor, titular da marca vende seus produtos 2o comerciante ( seu
revendedor autorizado ), o qual simplesmente os revende a um prego mais alto.
O titular da marca quase sempre autoriza o revendedor a fazer uso desta e
pode at¢ mesmo providenciar algum treinamento e algum esquema de
publicidade que auxiliem o revendedor a vender mais, embora ndo exija que o
revendedor siga um esquema rigido de atuagdo na operagdo de seu proprio
negocio: um "business format". J4 no "Business Format Franchising”, o
franqueador ensina ao franqueado as técnicas e métodos que desenvolveu para
comercializar - ou produzir - no varejo os seus produtos e servigos e segundo
os quais o franqueado devera desempenhar suas atividades conforme as
normas ¢ instrugdes € sob a supervisdo do franqueador. O controle sobre a
empresa franqueada ¢é, € deve ser muito mais rigido, constante, intenso €
proximo do que nas operagdes de "traditional franchising”. Acrescenta-se a
isso que no "Business Format Franchise” a empresa franqueadora presta

assisténcia total ¢ permanente ao franqueado em todos os aspectos diretamente

5 Idem,
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relacionados com a condugdo do negécio, e em troca o franqueado, em geral,
paga wma remunerago inicial pré-estabelecida - denominada de franchising
Jee, além de um percentual sobre o seu faturamento mensal - o royalty - que
pode, em alguns casos, estar incluso no prego de produtos que o franqueador

vende ao franqueado? .

2.2. Uma Analise Do Sistema

2.2.1. A Franquia e a Empresa Franqueadora

E possivel identificar algumas vantagens significativas na coiisiituicdo
de negdcios sob o regime das franquias. Em primeiro lugar, nota-se uma maior
rapidez na expansio das atividades da empresa, visto que o franchising
permite ao franqueador contar com o capital e for¢a de trabatho de cada
franqueado - 1sso para ndo contar com o grande empenho de cada um deles,
pelo fato de estarem responsaveis por um negécio que lhes pertence - na
mstalagdo ¢ operagdo do respectivo ponto de venda. Assim sendo, torna-se
possivel a empresa-mie ampliar a sua rede de pontos de varejo em ritmo
muitissimo superior € mais veloz do que lhe seria possivel alcangar se
dependesse apenas de recursos financetros e humanos originados internamente.

Em segundo lugar, ocorre uma cobertura mais eficiente - em nivel

econdmico - de mercados distantes da matriz. Isso deve-se a possibilidade de

6 O Diagrama intitulado “Plano de Desenvolvimento de uma Franchising”, incluso no ANEXO , mostra de
mancira sintética, as etapas e os procedimentos necessirios para franquear um negécio.
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se contar com o empenho e enorme envolvimento de franqueados com o
conhecimento especifico de cada mercado em que atua e possam vir a ser
explorados. Esse conhecimento virtual do mercado, pelos franqueados, permite
a empresa que concede a franquia do negdceio, um potencial positivo com
relagdo as empresas que se utilizam de filiais administradas a partir das
respectivas  sedes para a distribuicdo de seus produtos € servigos,
principalmente em paises de dimensdes continentais caracterizado por imensas
disparidades econémicas, sociais, culturais e geo-climaticas, e portanto podem
até ser encarados como mercados diferentes entre si.

Um terceiro aspecto motivador para empresas adotarem o sistema de
franquias refere-se & alta motivag@o dos administradores dos pontos de varejo.
Uma vez que a administra¢do de cada ponto estara, na maior parte dos casos,
sob a responsabilidade direta de quem arcou com os custos de instalagdo e
depende de seu sucesso para reaver o dinheiro e tempo mvestidos e amnda
garantir algum lucro, € no limite a propria sobrevivéncia, é natural que isso
cause uma maior motivagdo que um simples gerente contratado - com vinculos
meramente formais - a buscar a maximizagdo dos conhecidos niveis de
eficiéncia, de faturamento e rentabilidade. "Afinal, cada franchisee
( franqueado ) € seu proprio patrdo; € o dono de seu proprio negécio: o seu
franchise "

O quarto beneficio a ser obtido com o franchising € a maior garantia
de mercado para seus produtos e servigos, pois estes ndo sio apenas mais um
nas prateleiras de supermercados e lojas de departamento. A realidade
demonstra que , na maioria dos casos, por um lado, os franqueados somente

podem comercializar, em suas respectivas umdades, aqueles produtos

7 Ibidem,
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fabricados, comercializados ou autorizados pelo franqueador ¢ de outro os
franqueadores tem nos franqueados os maiores interessados na promog¢io
desses produtos a fim de garantir um verdadeiro mercado cativo. Acrescenta-se
a isso o fato de que, além dos seus produtos e servigos ndo disputarem espagos
nos pontos de venda com o0s seus concorrentes - pois contam com uma forma
exclusiva de comercializagio - eles serdo apresentados ao consumidor final na
forma e no ambiente idealizados pelo préprio franqueador, a fim de se obter o
minimo de padronizagdo - sobretudo na qualidade - do produto final.

Em quinto lugar, o franqueador consegue ,com a expansdo de seus
negoctos por meio das franquias, um indiscutido fortalecimento de sua marca e
imagem diante do mercado dado que cada franqueado funciona como uma
espécie de combinagdo de outdoor e showroom das atividades da empresa,
contribuindo ndo apenas para divulgar a marca do franqueador - que passa a
condigo de um dos seus maiores ativos intangiveis que possui, e dificilmente
pode ser apropriavel e transferido em "condigbes normais" -como também para
fortalecer a imagem institucional dos respectivos produtos finats que chegam ao
publico consumidor envolvidos pelo ambiente que o franqueador considera mais
adequado a realgar suas qualidades e estimular o seu consumo. Fica nitido que,
de alguma forma, o arranjo que € feito com a adocgdo das franquias nio é
claramente identificado pelo publico que pretende atingir - o consumidor final -
que somente visualiza a marca e as condigdes em que compra o produto.

A sexta vantagem proporcionada pela franquia, para a empresa
franqueadora, vincula-se a diminuigdo dos problemas de natureza trabathista,
dado que cada franqueado ¢ juridicamente independente do franqueador e,

portanto, a responsabilidade com relagdo aos empregados que trabalham em



cada um dos pontos cabe, de forma integral, ao franqueado que opera o ponto
de venda.

O sétuimo aspecto positivo a ser observado diz respeito ac menor
envolvimento nos problemas do dia-a-dia dos pontos de venda, uma vez que a
adminmstragdo destes competira aos respectivos franqueados, que contardo
somente com o auxilio, a orientagdo e o know how do franqueador, cabendo-
lhe a operacionalidade e gestdo final do negécio, respeitadas as clausulas

contratuais pré-definidas.

Em contraposi¢do as vantagens proporcionadas, € necessario identificar
alguns desafios que se colocam para a empresa franqueadora ao adotar o
sistema de franquias como a alternativa viavel de expansdo de suas atividades,
ja que algumas dificuldades podem transformar-se em verdadeiros entraves
para o sucesso da expansio a partir do franchising . Inicialmente, pelo que ja
foi exposto, fica evidentc a consideravel redugdo do controle dos
franqueadores sobre os pontos de varejo exclusivos. Fica claro que uma
empresa que opte pela distribuigdo de seus produtos através de uma rede de
lojas proprias (em geral filiats), admmistradas diretamente, tem a principio,
condigdes gerais de exercer um controle maior com relagio a tudo o que se faz
em cada um dos pontos de varejo, uma vez que os que trabatham ali sdo seus
empregados e, com isso, estdo sujeitos ao cumprimento de todas e quaisquer
de suas ordens e decisdes. Por outro lado, com a franquia, o franqueador
possui, em cada ponto de varejo, um verdadeiro sécio, o franqueado, que
assume, em geral, todos os custos e despesas necessarios a instalagdo €

operagdo de seu ponto de venda, ¢ tem por isso mesmo, além dos pelos
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fundamentos e caracteristicas do regime de franquias, uma autonomia e
independéncia superior a de um funcionario.

Com a adoglo desse sistema, identifica-se a possibilidade de disputas
com os franqueados e entre eles proprios que podem, inclusive, resultar em
consideravels danos para a rede como um todo. Torna-se possivel identificar
que no inicto da operagdo, o franqueado ¢ totalmente dependente de seu
franqueador e procura seguir 4 risca as suas orientagbes. No entanto, apos
algum tempo, o progressivo ¢ gradual processo de aprendizado na condugio e
administra¢do de seu negdcio confere ao franqueado uma maior experi€ncia €,
em consequéncia uma maior conﬁ.anga em si proprio que em alguns casos pode
fazer com que duvide e suspeite da necessidade de manter lagos tdo estreitos
com a empresa franqueadora.

Outro desafio refere-se a menor rentabilidade que as unidades oreradas
sob o regime de franquias proporcionam ao franqueador, se comparadas com as
unidades de varejo operadas diretamente pelo franchisor. O importante € levar
em consideragio o risco financeiro menor que as franquias representam para o
franqueador, acrescentado ao fato de que a maior fatia do capital necessario a
respectiva  instalagdo, operagdo € manutengdo € desembolsada pelos
franqueados; o retorno para o franqueador sobre o investimento, observados o

médio e longo prazos, é extremamente vantajoso, na quase totalidade dos casos?

% Neste ponto ¢ importante chamar a atenglo para a discussfo que e procurara fazer nos proximos capitulos,
no sentido de identificar nas economias mais instiveis { como no caso do Brasil, ao longo dos iltimos anos ),
que oferecem condig8es mais dificeis para as empresas tomarem suas decises conhecidas como cruciais -
como a de investimento - uma maior potencialidade de atrair negdcios constituidos por meio das franquias,
uma vez que desta forma o dnus do risco do investimento - que nessas economias é amplificado devido a um
maior grau de incertcza existente em relagdo as expectativas formulas acerca do futuro- conssgue ser
partilhado entre as duas paries envolvidas e interessadas no investimento.
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Uma fterceira dificuldade imposta as empresas franqueadoras é a de
contentar-se com o retorno a prazos mais longos, pois impde-se a necessidade
de desenvolver um pacote de servigos eficiente, contando com o apoio de
profissionais € especialistas competentes, e de istalar unidades-piloto para
teste, o que implica um volume significativo de investimentos, que sera

recuperado somente apds a instalagdo de um certo nimero de franqueados.

2.2.2. Franquia e o Franqueado

Os empreendedores que optam por constituir o seu negocio utilizando-se
do método da franqua, encontram diversas facilidades que sdo proporcionadas
pelas particularidades deste método. O fato deste empreendedor poder
aventurar-se num negocio novo de posse de uma marca conhecida pelos
consumidores no mercado e de boa reputagio, constitui num ndo desprezivel
comego. A empresa franqueadora ao conceder o licenciamento de sua marca
para o franqueado, possibilita que este ultimo ja inicie 0 seu negdcio com
alguma vantagem em relagdo ao individuo que comega o seu empreendimento
tendo que langar uma marca nova no mercado, havendo que enfrentar a acirrada
concorréncia dos competidores ja existentes e tendo a obrigagdo de firmar-se e
consolidar-s¢ entre o seu publico-alvo, conquistando novos consumidores ou
arrebatando parte da clientela de outras empresas.

Um outro beneficio proporcionado ao franqueado pelo sistema, origina-
se do "conceito” mercadologico ja testado € aprovado. Uma vez que o
franqueador seja sério e ético, terd testado exaustivamente, inclusive na
pratica, através de suas unidades proprias, o conceito da operagdo cujo know-

how estara transferindo a seus franqueados. Esta experiéncia previamente
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conquistada ¢ acumulada pelos franqueadores, transmissivel aos franqueados
via treinamento, manuais ¢ assessoria personalizada oferecida aos franqueados,
contrtbui para reduzir drasticamente os riscos por eles enfrentados.

Além disso, ¢ perceptivel a maior facilidade que o franqueado tera no
que se refere a instalagdo e ao inicto do novo negocio. Isso se deve ao fato de
que um franqueador minimamente sério, competente, disposto € preocupado
com a imagem de seu negocio, prestard a seus franqueados orientagdo €
assisténcia naquilo que for necessario para garantir o sucesso do
empreendimento. Nisto Incluem-se, por exemplo, a ajuda que se fizer
necessaria: na escolha do ponto para a localizagio da unidade; no projeto para
a instalagdo; na aquisigio dos materiais € Insumos NECESSArios ao
funcionamento da unidade; no acompanhamento das obras de construgdo e/ou
ampliagdo da unidade; no treinamento do franqueado e da eguine que
trabalhara para este dltimo; na admmistragio ¢ condugiio da unidade Em
alguns casos, empresas franqueadoras chegam a oferecer alguma assisténcia
financeira a seus novos franqueados, seja emprestando-thes, eles prsprios,
parte dos recursos necessarios a instalagdo das unidades, ou onentando-os
acerca das melhores linhas de crédito disponiveis no mercado e como obter
acesso as mesmas.

Uma quarta motivagdo levada em conta por pessoas que escolhem a
franquia para miciar um negocio proprio esta relacionada ao esquema montado
pelas empresas franqueadoras no sentido da promogédo e consolidagdo da marca
no mercado em escala crescente a fim de beneficiar todas as unidades
franqueadas. A preocupagdo com a publicidade de seu negdcio motiva muitos
franqueadores a realizar, anualmente, por conta propria ou a débito de um fundo

especial alimentado pelos franqueados, uma ou vérias campanhas promocionais e
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publicitarias com efeitos mais amplos € duradouros que qualquer campanha que
um individuo isoladamente pudesse planejar e veicular. O interessante é que se
tornou comum a pratica do franqueador ratear entre os franqueados interessados
em cada caso especifico, os custos de campanhas locais ou regionais.
Logicamente, em todos esses casos a marca divulgada € a mesma que se encontra
na fachada de cada franchise.

A quinta vantagem incluida no formato dos negocios sob o regime de
franquias deve-se a sensivel redugio dos custos de instalagdo e operagio do
empreendimento. Alguns franqueadores fazem uso de seu poder de compra para
obter descontos junto a fornecedores de materiais e servigos, repassando ao
menos uma parte desses beneficios para os franqueados. De outro lado, o fato de
poder contar com a experi€ncia e o apoio do franchisor evita que o fronchisee
cometa erros desnecessarios e tenha, por exemplo, que fazer, desfazer = refazer
obras, ou encomende msumos ¢ materiais inapropriados que depois necessitem
ser substituidos, tendo ele que arcar com esses custos desnecessarios.

A possibilidade de dispor com o desenvolvimento constante de novos
produtos funciona como um incentivo a mais no sentido de tornar a franquia um
negocio atraente. Um bom franqueador estara sempre investindo no
desenvolvimento de novos produtos e técnicas de marketing, assim como no
aprimoramento dos antigos, repassando os beneficios dai advindos para seus
franqueados; dificilmente um pequeno empresario, agindo soladamente, disporia
de condigbes, recursos financeiros e humanos e de informagdes suficientes para

tanto.®

9 Vale destacar a importincia para essc processo de desenvolvimento de novos produtos , de
aperfcigoamento dos jé existentes e de conhecimento das dificuldades que os franqueados enfrentams no dia-
a-dia da condugdo ¢ gestdo de seus negbeios, da utilizacdo e manutengdo por parte das empresas franqueadas
de unidades préprias a fim de servirem como espécies de laboratérios onde se pudesse praticar todos os
conhecimentos a serem transferidos, posteriormente aos franqueados.
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Finalmente, a possibilidade da manutengdo de um contato direto e
constante com toda a sua rede de franqueados, torna possivel o franqueador sentir
melhor o mercado ¢ efetuar rapidamente as corregbes necessdrias, orientando cm
seguida os seus franqueados.

Contudo, é preciso identificar diversos fatores limitadores que colocam
dificuldades a constituigio de um negocio franqueado para um investidor em
potencial. Em primeiro lugar, o sistema de franquias oferece um ambiente em
que o franqueado detém poucas oportunidades para miciativas individuais (
embora esse espago exista em diversos setores, dependendo da empresa
franqueadora, e do contrato pré-estabelecido entre ambas as partes ). Isso ocorre,
pois no geral, franchising requer uma boa dose de padronizagio - principalmente
no sentido de garantir uma homogeneidade na qualidade do servigo ou produto
oferecido - pelo que ndo ha margem para grandes iniciativas individnaiz  por
parte dos franchisees, especialmente no que se relaciona ao deseuvolvimento de
novos produtos ou sevigos, modificagdes nos procedimentos e alteragdes visuais
e arquitetOnicas em sua respectiva unidade.

Em seguida, é preciso ter claro que o sistema de negdcios em questio,
requer em algum momento, previamente acordado no contrato, que sejam
efetuados pagamentos ao franchisor. E verificavel, na pratica, que a maioria dos
franqueadores requer que seus novos parceiros, lhes paguem uma taxa inicial de
adesdo e/ou um royalty periodicol?. Geralmente, os royalties sdo calculados com

base no faturamento bruto auferido pelo franqueado. Essa obrigatoriedade do

10 Além disso, outras taxas possam vir a ser cobradas, como por excmplo, uma taxa quc sirva para a
constituicio de um fundo de propaganda ¢ de promoges a fim de que estimule as vendas e firme uma
imagem desejada pela firma junto ao seu piblico-alvo. Isso implica, obviamente, que os franqueados tenham
desde o inicio uma visiio de parceria e de cooperagio tanto com o scu franqueador, como com os demais
franqueados da rede, a fim dc que possam sempre unir seus esforgos em prol do crescimenio e prosperidade
continuos de toda a rede.
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pagamento de taxas ndo ocorre, por exemplo, quando se trata de um pequeno
negocio independente, e deve ser motivo de ponderagio do empresario no
momento de escolha da forma que pretende investir o seu capital! .

Qutro ponto visto como uma desvantagem na constituigdo de uma franquia,
refere-se a limitagdo na venda do negdcio. A selegdo correta do franqueado com
o perfil mais adequado 4 operagdo eficaz de cada unidade é um dos fatores mais
importantes de qualquer operagdo de franchising. Por essa razdo, ¢ comum que
os contratos de franquia contenham clausulas que limitem o direito do franqueado
transferir sem a anuéncia do franqueador, os direitos que resultam do contrato.

Finalmente, as limitagGes quanto a estoques, materiais € suprimentos
consiste numa outra desvantagem da franquia. A maior parte dos contratos
estabelece para o franqueado, a obrigagdo de somente adquirir estoques,
materiais, equipamentos e suprimentos do proprio franqueador e/ou de auem seja
por este indicado. Esse procedimento, se por um lado causa a impressdo de
limitar e imobilizar as a¢Ges do franqueado na busca de recursos para a instalagao
e operagdo de sua unidade, por outro garante de forma inequivoca uma desejada e
necessaria homogeneidade durante e no final do processo de produgéio do bem ou

Servigo em questio.

11 Na verdade, longe de representar um obsticulo 3 opgdo de um empreendedor pela franquia, o pagamento
de taxas deve ser visto como um valor desembosado pelos franqueados pelo adiantamento de uma série de
informag@ies e de um negocio formatado, que o permitird iniciar seu proprio negdcio em posicio mais
vantajosa.
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CAPITULO III

UMA INTERPRETACAO
ECONOMICA DO
SISTEMA DE FRANCHISEE
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3.1. A Franquia Como Forma Especifica de Investimento

Primeiramente, deve-se esclarecer que a constituigdo de uma franquia
consiste numa forma de investimento dotada de caracteristicas peculiares, porém
com alguns pontos em comum com outras formas de investimento. Da mesma
maneira que em outro negocio, a abertura de uma unidade franqueada exige um
capttal inicial - e portanto um investidor - € um tempo de maturagio até que o
investimento gere os retornos previstos. Entretanto, apesar de envolver uma
atividade que implica, inegavelmente, num processo ao longo do tempo sujeito a
mbdiﬁcacées de diversas naturezas, a opg¢do pela franqua significa um caminho
relativamente mais seguro, pois diversas varidveis responsaveis pelas incertezas
inerentes ao investimento podem ser manipuladas e influenciadas a4 favor das
partes envolvidas na franquia.

E nesse ponto que se justifica a analise de conceitos como risco, incerteza,
expectativas, cdlculo capitalista, rotinas e tantos outros, introduzidos com
sabedoria por Keynes'? ¢ desenvolvidos por diversos outros autores. Tais idéias
sdo ilustrativas no sentido de compreender as franquias na medida em que a
mnstituigdo deste sistema representa uma forma de investimento muito mais
segura, em que o componente de incertezas € riscos € sensivelmente atenuado -
embora nunca possa ser afastado completamente. Para a empresa que opta por
ele, isso ocorre pois ela concede o licenciamento de sua marca para um investidor

que aplicara recursos na expansdo da empresa, € que teoricamente pode deter um

'2 Na verdade, Keynes soube com bastante propriedade, interpretar com originalidade, sentimentos que
empresirios ¢ homens de negdcio ja conheciam, € que precisamente naquele contexto histdrico estavam em
evidéncia.
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maior conhecimento virtual acerca do mercado a ser explorado® . No caso do
empreendedor que deseja abrir uma unidade franqueada, a redugio dos riscos que
torna estimulante o negocio, se deve ao aproveitamento de imimeras vantagens
que a franquia possibilita, como por exemplo, a bbtem;ﬁo de uma teciologia ja
desenvolvida e testada pelo franqueador; o treinamento oferecido pela empresa
franqueadora; o acesso a experiéncia previamente adquirida pela empresa, ao
longo dos anos, que permitiu ¢ desenvolvimento de técnicas e praticas rotineiras;
o uso de uma marca ja conhecida e consolidada no mercado, que cria no
consumidor final - que na grande parte das vezes possui pouca ou nenhuma
informagdo acerca do sistema de funcionamento da emprresa, restringindo o seu
conhecimento a identificagio da marca - um forte poder de associagdo entre a
marca ¢ o servigo ou produto oferecido pela empresa ( sendo de menor
importancia © conhecimento do dono do estabelecimento ou o responsavel pela
gestio e administragio do negécio 4.

Nessas circunstincias a marca deve ser vista como um ativo de suma
importancia para o franqueador e franqueado, ja que os colocam numa situagio
de igualdade perante ao mercado. Toma-se indispensavel, com isso, a
manuten¢do ¢ oferta ao consumidor final, de servigos ou produtos de qualidade
absolutamente homogénea - a ponto de ndo se tormar possivel identificar o
estabelecimento como sendo proprio da empresa ou franqueado - sendo
necessario para tal que o franqueador preocupe-se desde o micio em oferecer o

maximo de informagdes relevantes ao seu franqueado, nstruindo-o sobre o

13 Isso ocorre tanto no caso de grandes redes de franqueadores em escala mundial que s¢ utilizamdas
técnicas do firnachising no intuito de se transferirem e ocuparem outros mercados nacionais com sucesso,
COmo para empresas nacionais que elegeram a franquia com mecanismo de expansio de suas atividade em
um mercado nacional, potencialmente grande , com diferengas regionais significativas,

14 Todas essas sinergias aproveitadas pelo franqueado, encontram-se agrupadas na Tabela “Pequenos
Negdcios Independentes € a Franguia - no ANEXO - onde sdo demonstradas as vantagens do sistema de
franquias,
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melhor funcioramento do negécio e treinando com seriedade para garantir o
sucesso de ambos. Nos préximos itens, discute-se de maneira mais
detalhada os diversos fatores que tornam a franquia uma forma de investimento
singular, com matores chances de €xito - por implicar num menor grau de risco -

para franqueadores ¢ franqueados.

3.1.1. Um Investimento Com Retorno Mais Seguro Para o Franqueador

Embora eSteja claro o motivo pelo qual se pode conferir ao franchising, o
status de investimento com possibilidades de retorno mais asseguradas, uma
empresa ao deparar-se com a possibiidade de expandir as suas atividade por
intermédio do sistema de franquias, deve propor uma pergunta inicial: “Quando
o Franchising é possivel para o meu negécio?” A realidade demonctra que a
utilizagdo do sistema pressupbe algumas condigdes necessdrias para que 0
negocio possa evoluir com éxito. Inicialmente, € preciso que o sistema oferega
uma rentabilidade suficiente para gerar lucratividade para as unidades
franqueadas.

Em segundo lugar, impde-se a presenga de caracteristicas especiais de
marketing ou um diferencial de operagdo que possam destacar o produto ou
servico em relagdo A concorréncia. Em seguida, € indispensavel que exista uma
certa facilidade de repassar o know-how de comercializagdo ao franqueado num
curto espago de tempo.

Por 1iltimo, € necessario que haja a possibilidade de aplicag¢do do formato
previamente definido do negdcio em larga escala, a fim de que se torne atraente
para o franqueador. Dadas essas condigdes, deve-se desaconsethar a adogio do

Jfranchising para 0os negocios que nio tenham um razoavel grau de organizagdo e



que se proponham apenas a resolugdo de problemas internos enfrentados pela
empresa - como por exemplo a desova de estoques encalhados.

Avangando na anahisc da wviabilidade da constituigio de unidades
franqueadas pelo franqueador, deve-se considerar as bases legais sob as quais
ocorrera o relacionamento entre as duas partes € que, portanto, devera cobrir
aspectos do negdcio, através da defini¢do de direitos e obrigagbes para ambas as
partes envolvidas. No caso do franqueador, as suas obrigagdes bésicas - que
serdo de vital importancia no sentido de garantir o retorno desejado, e portanto de
reduzir as incertezas do investimento inicial - devem incluir:

e O uso da marca

¢ O treinamento na elaborac¢do dos produtos ou servigos
¢ O treinamento na operagdo do negdcio

» O apoio no 1nicio da operagiio

¢ (O apoio na fase de instalagGes

o O fomecimento dos manuais de operagdes

o A defini¢do de sistemas financeiros

o A assisténcia na solugfio de problemas localizados

o O marketing e publicidade

Com isso, o franqueador assume um papel de releviancia absoluta no
desenvolver do processo de  instauragdo e consolidagdo das unidades
franqueadas no mercado. A atuagdo da empresa franqueadora no investimento
deve ser vista como anterior a propria mnstalagio efetiva da franquia e mesmo
anterior ao interesse demonstrado pelos empreendedores que desejam arriscar o

seu capital num novo negdcio. Em ultima instancia, sdo esses cuidados ¢ toda
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essa ctapa de preparagdo do investimento, que garantem uma maior eficicia da
franquia em prover os resultados esperados inicialmente projetados, tanto pela
propria empresa franqueadora, como pelos potenciais franqueados. De certa
forma, além da marca da empresa que é um dos principais ativos que a empresa
possul e que ela investe ao optar pelo sistema, uma das grandes contribuigdes
com que a empresa participa no investimento de uma franquia consiste justamente
no capital que aplica em desenvolver mecanismos, processos e rotinas até certo
ponto facilmente assimilaveis por futuros socios. E dessa forma que a franquia
pode e deve ser vista como uma forma de investimento onde o sentimento de
parcenia e unidade sdo fundamentais para o sucesso final.

Assim sendo, é possivel apontar dois aspectos ~ sob a otica do franqueador
- em que fica mais evidente o motivo pelo qual o franchising consiste numa
forma extremamente vantajosa, com riscos substancialmente mais reduzidos para
a empresa, caso seja comparada com as formas tradicionais de investimento onde
o capitalista decide imobilizar o seu capital na abertura de uma nova unidade.

Num primeiro plano, pode-se observar que o crescimento da empresa, bem
como a sua melhor estruturagdo e ocupagdo do mercado pela franquia, envolve
uma significativa redug¢do do capital requerido, se comparado ao investimento
necessario para a abertura de subsidiarias ou filais. No entanto, para a maioria
das empresas, a expansio a bamxo custo pode nfo ser o beneficio mais
significativo do sistema, mas sim o incremento da participagio do mercado, a
partir dos esforgos junto aos pontos de venda com as promogdes e langamento de
novos produtos. Isso fica perceptivel, sobretudo no caso de franquias de
empresas que se dedicam, também, a atividade de produgdo do bem a ser
comercializado por todas as unidades franqueadas ou ndo, na medida em que a

elevagdo dos pontos de venda sigmficam um acrécimo nio somente nas unidades
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das mercadorias comercializadas, como na outra ponta do processo, representam
uma elevagio da produgdo das mercadorias. Com isso, a empresa franqueadora
pode ter a seguranca de que, aplicando um volume menor de recursos proprios -
na verdade a parcela de seu investimento que deve ser considerada a mais
significativa consiste, justamente naquele capital que a empresa nveste na
instalagdo da unidade-piloto de testes ( onde simulard as atividades e os
problemas a serem enfrentados pelo franqueado ) ¢ na criagdo e constante
depuragio de técmicas que visem a operagdo bem sucedida da franquia pelo
franqueado- ela podera obter um retorno final mais garantido e maior do que se
ela escolthesse outra estratégia de investimento.

Num segundo plano, o franchising oferece a possibilidade de que o
mercado a ser ocupado e explorado pelo empreendedor de uma forma
comparativamente mais eficiente e apropriadats . Isso se deve ao fato de que na
esmagadora maioria das vezes, a instalagdo dos franchisees acontece numa area
geografica mais préxima - € portanto mais conhecida- dos franqueados. Tal fato
torna possivel que, este Gltimos detenham mais informagdes relevantes acerca do
comportamento ¢ preferéncia dos potenciais consumidores, e diversas cutras
variaveis significativas acerca do mercado ¢ até mesmo da concorréncials, e isso
sem davida contribui para que o franqueador sinta uma maior seguranga dos

retornos a serem obtidos do investimento inicial que foi efetuado.

15 Na verdade, podera ser observado mais adiante, que urm dos trunfos mais importantes do sistema de
franquias consiste no aproveitamento das vantagens que ambas as partes - franqueador e franqueado - podem
obter da outra parte, de forma a sc obter - e socializar - essa sinergia.

16 Iss0 fica mais claro, por excmplo, ao se pensar empresas franqueadoras que ndo atuam em mercados
nacionais com particularidades que devem ser pesadas na decisfio de se investir - como por excmplo uma
situagdo politico-econdmica pouco estdvel ou habitos culturais pouco convencionais - ¢ que descjam explorar
o potencial daquele mercado. Essa empresas pode optar por, numa primceira ctapa, fornecer o licenciamento
de sua marca para investidores locais que se mostrem interessados, e posteriormente, quando ja tiver obtisdo
informagies que lhe assegurem um certo gran de confiabilidade, decidam investir dirctamentc através da
abertura de filiais. :
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3.1.2. Um Investimento Menos Incerto Para o Franqueado

No caso do franchisee, a escolha de uma boa franquia pode ser a solugfo
para problemas comumente enfrentados ao se decidir pela realizagdo de um
investimento. Por mais positivas que sejam as expectativas niciais em relagdo ao
futuro do empreendimento pelo qual o investidor optou por alocar os seus
recursos, ¢ por melhores que tenham sido os resultados dos calculos iniciais
projetados, o individuo que decide constituir um negdcio terd que admitir que
encontra-se sujeito ds incertezas de carater econdmico, e até mesmo politico, que
influem de forma decisiva nos resultados a serem cothidos posteriormente. E
exatamente no sentido de amenizar esse sentimento de inseguranga € incerteza,
implicito em qualquer investimento, que o sistema de franquias pretende
diferenciar-se. A partir de uma metodologia de funcionamento ¢ de um conjunto
de ferramentas especificas, esse sistema consegue melhorar as expectativas de
um possivel investidor, aumentar as chances de sucesso do futuro negécio e
aumentar as possibilidades de obtengdo do retorno projetado pelo capitalista. Em
suma, a decisdo pela franquua representa um caminho inquestionavelmente mais
garantido para o investidor no sentido de recuperar € ampliar o capital
originalmente nvestido. A seguir € feita uma andlise dos condicionantes que

tornam o franchising a alternativa menos arriscada.

Em primeiro lugar, a operagio de uma unidade franqueada pressupde que
os problemas operacionais foram observados em um laboratério de testes ( a
unidade piloto ) de propriedade do franchisor. Isto significa que os problemas de
operagdo foram identificados e eliminados, através da simulagdo e aplicagio

pratica de métodos desenvolvidos pelas empresas franqueadoras, de forma
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rotineira. A empresa, com isso, possibilita que o franqueado “salte” algumas
etapas que provavelmente custariam um razodvel tempo do franqueado, pois
normalmente algumas situagdes envolveriam um aprendizado através do processo
continuo de erros ¢ acertos, que inclusive poderia onerar de forma indesejivel a
empresa, € contribuir para o seu fracasso.

Em segundo lugar, observa-se¢ que com a franquia, o investidor sera
provido, na maioria dos casos, de um notavel suporte técnico, promovido por
wma estrutura profissionalmente montada para apoiar toda a organizagdo inicial,
que gera uma grande facilidade para comegar 0 negécio, mesino para os mais
inexperientes investidores. Dessa forma, o empreendimento sera assistido, desde
a sua fase embrionaria, por uma pessoal capacitado e apto para prover
mformagdes necessarias a implantagio do negdcio € que desejam, ¢omo o
franqueado que o resultado final seja extremamente bem sucedido. Além disso, o
franqueado ndo precisara se preocupar pois sera sempre crientado na fase de
mmplantacdo, no que se refere aos procedimentos que devera adotar. Fora esse
apoio técnico assistencial de profissionais qualificados, o franqueado contara,
ainda, com um manual de operagdes que o colocara a parte de todos os detalhes
do dia-dia. Indubitavelmente, todo esse pacote de suportes, tem o efeito de criar
resultados extremamente positivos, a medida em que prové, ao franqueado, todas
as informagdes necessarias para o sucesso do negécio. Isso repercute, assim, para
que a franquia se tormne uma alternativa mais segura, por serem mais palpaveis e
conhecidos os caminhos a serem trithados, ou seja, por se possuir um maior
conhecimento do que pode vir a acontecer ¢ de solugdes possiveis para futuros
problemas. Com isso, a franquia consegue eliminar uma dose da incerteza relativa

ao investimento a ser realizado.
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Outro aspecto importante que a franquia oferece no sentido de prover o
novo negocio de maiores chances de sucesso, pelo fato de reduzir diversos riscos
do investimento, pode ser visto como um beneficio exclusivo das franquias, que
sem divida a diferencia dos demais investunentos. Essa vantagem refere-se a
possibilidade do treinamento do novo investidor ¢ de seus funcionarios pela
empresa franqueadora, que ja possui uma vasta experiéncia ¢ podera transmiti-la
para 0s seus novos parceiros de negocio. A realidade demonstra que a
inexperiéncia da maioria dos franchisees na operagio de um estabelecimento
varejista faz com que o treinamento seja uma das bases mais solidas do sistema,
pois possibilita que as pessoas com pouca ou mesmo nenthuma pratica no negdocio
possam ser empresdrios de um pequeno negdcio. Fica evidente que com essa
possibilidade de uma etapa inicial de treinamento, o novo investidor adquire um
know-how basico de como operar adequadamente o novo negdcio e dicas
importantes de como enfrentar possiveis dificuldades. Isso reduz, sensivelmente,
as chances de fracasso nos estagios iniciais, pois colabora no sentido de diminuir
as incertezas relativas a gestdo do negbcio nessa primeira etapa, que ¢

considerada critica para qualquer investimento.

3.2. A Franquia Como Uma Pritica Inovativa

Na economia moderna, a distribui¢do de bens e servigos assume grande
importancia no dmbito mercadolégico, comprometendo - por vezes - todo o
processo de comercializagdo. Em diversos casos, assumir o 6nus da distribuigdo

significa onerar o produto, em fungdo do repasse dos custos operacionais,
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nviabilizando, assim, as etapas de produ¢do.A franquia surge, assim como uma
roetodologia organizacional nova e diferente, com especificidades que a colocam
como uma alternativa a constituigdo e condugdo do investimento de um novo
negdcio.

A realidade demonstra que, ao introduzir elementos novos, a franquia
tranforma-se em uma nova maneira das empresas posicionarem-se de forma
estratégica no mercado, frente aos demais concorrentes na indistria, € ao mesmo
tempo, consiste numa forma diferente de iniciar-se um negécio. E preciso
salientar, que contribui em muito para a consolidagio e adocdo desse sistema em
escala relevante na economia, a nova racionalidade que esta implicita no sistema
de franquias.

E nesse ponto que se toma factivel arriscar uma associagio entre O
conceito de praticas inovativas, originalmente proposto por Schumpeter, no
sentido de interpretar esse sistema como uma verdadeira inovagdo do ponto de
vista de constituigdo de uma empresa, de organiza¢do e gestdo administrativa, ¢
de estratégia de inser¢do no mercado e distribuigdo de produtos e servigos.
Obviamente, esse sistema implica em beneficios - sob o ponto de vista nfo
somente da rentabilidade, como da seguranga que proporciona - exclusivos, tanto
para a empresa que decide adota-lo, como para o aplicador que resolve participar
dessa forma de investimento. Ao franqueador, o sistema permite a expansdo de
seus negdcios, por mercados que dificilmente se arriscaria, sem a necessidade
de volhumes de capital que a ampliagdo convencional de seus negdcios exigiria, €
assegura a possibilidade de uma remuneragdo garantida. Do outro lado, o
franqueado pode estabelecer um negocio proprio em que ndo necessita possuir
um conhecimento prévio da praticas a serem adotadas, bein como dos produtos ¢

servigos a serem desenvolvidos e ofertados ao consumidor final. A seguir serdo



identificados alguns elementos novos e peculiares, exclusivos do sistema de

franquias, e que o torna possivel caracteriza-lo como uma inovago.

3.2.1. Uma Inovagio Para a Empresa

Do ponto de vista do franchisor, a franquia introduz diversas vanaveis
inicas que representam, de um lado, um rompimento com as formas anteriores de
crescimento da empresa ¢ relacionamento com as suas subsidianias, e de outro,
uma preservagdo de alguns interesses primarios dos empresarios que necessitam
agir e participar de uma foma ativa, no sentido de posicionar-se frente ao
processo concorrencial capitalista, a fim de manterem-se numa posi¢do
competitivamente solida no mercado, ¢ de preferéncia melhorar as suas posigdes.

E nesse contexto, que a inovagdo representada pelo franchising,

possibilita:

a) Um grande dinamismo pa expansio da empresa

O franqueador passa a contar com o capital e a for¢a de trabatho de cada
franqueado na mstalagdo e operacdo da nova unidade, tomando o ritmo de
crescimento da empresa mais veloz do que seria possivel caso dependesse
exclusivamente de recursos proprios. Obviamente, esse sistema, em que a
parceria ¢ um fator determinante do sucesso final, permite que a empresa
franqueadora conte com um aliado poderosissimo no seu processo de expansio,
que deseja tanto quanto a propria empresa - sendo mais - que os resultados finais

sejam altamente positivos. Nota-se assim, um envolvimento inquestionavelmente
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maior dos administradores!” das unidades nfio pertecentes & empresa nos rumos
da mesma. Com a adog¢do do sistema, portanto, os franqueadores conseguein
acondicionar para si wma vantagem resultante de um maior interesse e
consciéncia dos responsaveis pela condugdo de suas diversas umdades. O
resultado direto disso, consiste numa maior eficiéncia na cobertura de mercados
afastados da matriz, pois além do empenho que cada franqueado demonstra, eles
em geral possuem um conhecimento especifico de cada mercado a ser explorado,

garantindo com isso resultados mais expressivos!s.

b) Uma maior garantia de mercado para seus produtos

Em contraposigdo as formas tradicionais de comercializagdo, a franquia
prevé algumas exigéncias dos franqueados que a torna extremamente vantajosa
para o franqueador. O fato ¢ que, em geral, o franqueado somente estd
autorizado a comercializar em suas respectivas unidades, produtos fabricados,
comercializados, licenciados ou autorizados pelo franchisor que passa a ter nos
proprios franchisees, os maiores interessados na promogdo desses produtos € um
mercado cativo e garantido. Soma-se a isso, o fato de que na unidade de venda,
os seus produtos ndo estardo dispostos lado a lado com produtos concorrentes, €
sim num ambiente e na forma ideatizada pelo franqueador. Conclui-se, assim, que
a franquia passa a representar um novo método a disposigdo da empresa realizar,

de forma exclusiva, a distribui¢do de seus produtos - que é efetuada por pontos

17 Na realidade, ao invés de serem simples administradores dessas unidades, os franqueados sdo os donos
desses estabelecimentos , e uma espéeie de socio da empresa que participa das atividades normais dela, que
sobretudo por fer investido em escala significativa scus recursos proprios - € em boa parte dos casos, os
franqueados s3o pequenos investidores que aplicam suas cconomias acumuladas num determinado periodo -
descja um futuro cada vez mais prospero para a empiesa.

18 Deve-se lembrar, que na situagfo de empresas que plangjam a ocupagdo de novos mercados nacionais, €
mesmo empregas situadas em um mercado nacional com dimensdes continentais e diversas particularidades (
como ¢ o caso do Brasil, que serd visto no capitulo segninte ), torna-se extremamente vidvel ¢ vantajoso a
concessdo do licenciamento da marca a fim de que 0 mercado possa ser melhor aproveitade.

65



que oferecem ao consumidor final produtos de qualidade homogénea - com

custos menores e com a possibilidade de uma maior rentabilidade.

¢) Um menor envolvimento com os problemas cotidianos

Uma vez que a gestdo das unidades estard sob a responsabilidade dos
franqueados, as empresas franqueadoras restringirdo sua participagdo nas
questdes administrativas de suas franquias no que se refere ao auxilio, a
orientagdo e ao know-how a ser tranmitido. Isto permite que o franchisor dedique
mais esforgos e atengdo concentrada a questdes relativas a elaboragio de
estratégias e do desenvolvimento de novos produtos, de acordo com as mudangas
e exigéncias do mercado, 0 que sera decisivo para a propria sobrevivéncia da
empresa como um todo - incluindo as unidade franqueadas - e de sua participagdo

bem sucedida frente ao processo concorrencial capitalista.

3.2.2, Uma Inovacio na Constituicio de um Novo Empreendimento

O surgimento das franquias abre uma nova perspectiva de investimento
para potenciais investidores, por se constituir num formato anico ¢ inovador de
um novo negocio. Sdo varios os determinantes desse carater inovador tipico do
Jfranchising.

Num primeiro plano, ¢ possivel agrupar diversos desses condicionantes
que tém em comum o fato de beneficiar o franqueado no sentido de possibilitar
que ele queime algumas etapas, ¢ posicione-s¢ frente ao mercado ¢ aos seus
concorrentes de uma forma mais madura e, em certo sentido, mais firme, o que

confere maiores chances de éxito para o seu negdcio. Esses fatores que
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possibilitam o salto da empresa, na fase inicial, numa posi¢do adiante aqueles
investidores que iniciam um negdcio proprio de forma auténoma e independente

sdo enumerados a seguir:

o A possibilidade de fazer uso de uma marca ji conhecida ¢ de boa reputagio
frente ao mercado;

¢ Facilidades na instalagdo da unidade ¢ no nicio da operagio?;

o A chance de ser treinado pelo franchisor e de receber um aprendizado que fot
acumulado durante algum tempo de experiéncia na frente do negécio;

e Aquisi¢do de um conceito mercadoldgico ja testado e  aprovado pelo

franqueador.

Em outro plano, pode-se separar um conjunto de determinantes do carater
inovador do sistema de franquias, por consistirem para o franqueado num
inegavel aproveitamento do relacionamento sinérgico que se da entre o
franqueador e o franqueado. A realidade comprova que a relagdo de absoluta
parceria entre as partes prové um envolvimento tal que possibilita que ambas as
partes aproveitem o que de melhor a outra parte pode oferecer, de forma tal que o
resultado final é muito além do que o resultado a ser obtido caso ambos atuassem

de forma dissociada. Em seguida, s0 identificados esses fatores:

s A redugdo dos custos de instalagio e operagdo da umdade franquead9;

19 Come j4 foi visto no Capitulo II, um bom franqueador presia orientagio e assisténcia, inclusive no que se
refere a: escolha do ponto para a localizagdo da unidade; projeto para instalagdo; aquisicio dos materiais ¢
insumos necessdrios, acompanhamento nas obras; administragio e condugiio da unidade.

20 Isso ¢ possivel pelo fato de que os franqueadorces fazem uso de scu poder de compra para obter descontos
junto a fornccedores de materiais ¢ servigos, repassando esses beneficios - parcial ou integralmente - para os
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¢ A cnagdo de um fundo de publicidade, gerido pelo  franqueador;

e A possibilidade de desenvolvimento e aprimoramento constante de novos
produtos € servigos a serem  oferecidos;

e Um maior feedback, pelo fato de o franqueador manter constantemente um
contato estreito com toda a sua rede de franchises, possibilitando sentir melhor
o mercado e efetuar rapidamente as corregdes de rota que se fagam

necessarias, orientando os seus franqueados no mesmo sentido.

Da exposi¢do anterior, deve-se compreender o franchising como sendo
uma alteragfo nas formas convencionais anteriores de implantagdo e condugdo de
um investimento, por significar exatamente uma ruptura possibilitada pela
mtrodugdo de novos elementos que passam a moldurar uma nova racionalidade

de montagem de um negdcio.

3.3. A Franquia Como uma Estratégia Concorrencial

Ao longo da vida de qualquer empresa, torna-se necessaria a tomada de
diversos tipos de decisdes que definem, em ultima analise, o0 posicionamento da
empresa frente ao seu mercado e a seus concorrentes, e portanto moldam o
caminho que a empresa escolhe - baseando-se em suas convicgdes acerca do

comportamento das variaveis que julga serem relevantes e que influenciam o

franquecados. Aldm disso, estes altimos podem contar com a experiéncia e apoio do (ranqucador no sentido
de ndo cometer erros desnccessarios como ter que fazer, desfazer, refazer obras, ou encomende insumos ¢
materiais inapropriados que necessitem scr substituidos as suas custas.
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andamento das atividades da empresa - que a levara para uma posi¢do mais ou
menos bem-sucedida, em comparagdo com a situagdo anterior.

Simultaneamente, cada investidor individual visualiza na forma de
investimento que elege como sendo a melhor para a aplicagdo de seu capital,
diversos elementos que juga ser mais ou menos responsaveis por uma valorizagdo
mais adequada de seu dinheiro de acordo com o critério relevante para ele - que
pode ser, dentre outros, o de maior 'remuneragﬁo ou o de retomo mais seguro.
Vale dizer, cada investidor, ao deparar-com diversas alternativas de investimento
decide de forma estratégica, aquela que mais se revela adequada ao seus

propositos.

3.3.1.. Uma Decisao Estratégica Para os Franqueadores

O sistema de franquias ¢ todas as caracteristicas que ele agrupa, pode
representar para as empresas que decidem adoté-lo, diferentes tipos de estratégia
concorrencial, |

Em diversos casos, a op¢do pela franqua revela o desejo, ou mesmo a
necessidade da empresa ingressar com sucesso em um determinado mercado em
que ndo atua ¢ a respeito do qual ndo detém todas as informagdes que julga
serem relevantes. A partir dai, a empresa busca em parceiros que conhecem com
mais profundidade o mercado em questdo e que estdo dispostos a arriscar seu
capital no negdcio, a oportunidade de atuar nesse novo espago. Por um lado, a
empresa franqueadora fornece todo um aparato de suporte ao empreendedor, que
ja foi previamente testado, € de outro ela ganha com o recebimeato de taxas e

royalties, além de ver a sua marca firmada nesse novo mercado. Dependendo da
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sitvagdo, a empresa pode optar por essa estratégia a fim de criar € conquistar um
mercado que nio estava sendo previamente explorado; alternativamente, essa
decisdo da empresa pode significar a sua vontade de participar de um mercado
em que ja estdo instalados alguns de seus concorrentes, e que a empresa acredita
que ¢ capaz de mserir-se com sucesso. Obviamente, as duas situagdes envolvem
interpretagdes ¢ expectativas diferentes acerca do comportamento do mercado €
dos resultados a serem obtidos. O que interessa ¢ que a partir da decisdo da
empresa de amphar as suas agOes para um novo ceutro de operagdes, ela pode
beneficiar-se através da associagdo de wm empresario que possul um namero
maior de informagdes a respeito do comportamento do mercado, da concorréncia
e de outras vanaveis relevantes, como por exemplo, a situagéo sécio-econdmica €
aspectos culturais que podem influir no resultado final do projeto.

Da mesma forma, a decisfio estratégica de uma firma em buscar indices de
crescimentos mais significativos, pode leva-la a eleger o franchising como a
forma mais atraente de cumprir os seus propésitos. Isso se deve ao fato de que a
franquia penmite uma ampliagdo muito mais rapida, dindmica ¢ eficiente de um
negocio. E facil perceber que pelo fato de contar com o capital, a forga de
trabalho, e sobretudo com a vontade € empenho - que no fim resulta num maior
envolvimento - dos seus “aliados™ franqueados, as chances de que a empresa
como um todo amplie com sucesso as suas agdes pelos mercados em que ja
participa, € muito maior ( sobretudo na situagido em que a empresa, pelos motivos
que for, nfo detiver o montante de capital requerido para colocar em pratica a
expansdo da rede no ritmo em que julga ser necessario ).

Assim, seja pela busca de lucros crescentes, pela necessidade de agredir
ou defender-se¢ de concorrentes que a empresa julga estar ameagando as suas

posicdes, pela visdo da empresa buscar a conquista de novos consumidores para
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o0s seus produtos, pela necessidade imposta por um crescimento da demanda por
seus bens muito acima das projecdes realizadas anteriormente, ou pela simples
estratégia de consolidar sua marca junto ao seu puablico, a franquia pode surgir
como a melhor alternativa. Obviamente, deve-se considerar que , ao optar pela
franquia a empresa franqueadora deve buscar desenvolver uma série de
porocedimentos que visem a padromzagdo e formatagdo de seu negdécio, o que
implica, entre outras coisas, que ela oferega todo um suporte técnico e de
informagdes para os seus novos parceiros, a fim de que em ultima andlise, seja

assegurado o éxito final da expansio da empresa.

3.3.2. Uma Estratégia de Constituicdo de um Negocio

O investidor que decide iniciar o seu proprio negocio, conta com uma sére
de vantagens estratégicas ao optar pela franquia de alguma marca ja existente. O
fato de contar com uma série de facilidades na instalagdo e posterior operagio de
sua umidade permite que o franqueado salte algumas etapas ¢ ja se instale no
mercado de uma maneira mais consciente € sélida, assegurando de alguma forma
que o retorno do capital inicialmente investido ocorra de maneira mais favordvel.
A realidade se mostra favoravel ao franqueado uma vez que o contrato com a
empresa franqueadora lhe possibilita o acesso a informagdes - conseguidas ao
longo de um processo de aprendizado, conhecimento ¢ desenvolvimento de
técnicas de gestdo da empresa pela empresa, que envolveu, inevitavelmente,
momentos de falhas e acertos - que sdo tranferidas por meio de manuais,
assisténcia direta ¢ de treinamento.

Acrescenta-se a 15so, a cessdo por parte do franqueador, de uma marca
previamente conhecida pelo mercado, que ja conta com um publico consumidor

capaz de identificar a qualidade dos produtos oferecidos pela rede. Esse
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conhecimento prévio e a reputagio da marca servem como um elemento
alavancador para o ingresso da nova unidade no mercado, uma vez que a marca
da firma leva consigo uma forte identificagdo do tipo e da qualidade dos servigos
¢ produtos ofertados ao mercado. A franqua revela-se, assim, como uma
alternativa estratégica do investidor ter acesso isso.

Finalmente, pelos dois argumentos anteriores, fica claro que o franqueado
vé-se numa situagdo em que pode obter, simultaneamente, uma redugido dos

custos de instalagdo e operagdo, e uma maior garantia dos retornos a serem

obtidos.
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- CAPITULO 1V -

O FRANCHISING
NO BRASIL
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O sistema de franquias tem evoluido de forma intensa nas 1iltimas décadas,
escorado pelas suas particularidades que o torna sensivelmente atraente, tanto a
nivel nacional, como internacionalmente. Alguns dados demontram isso de
maneira clara:

o Atualmente, o franchising é o método mais usado nos EUA pelo mercado
varejista, respondendo por cerca de 65% da distribuigdo no setor de bens de
consumo,

¢ Em recente estudo que analisa o future do sistema, a Associagdo Internacional
de Franchising constatou que no prazo de dez anos, o Brasil tornar-se-a a
terceira poténcia mundial em operagdo do sistema, sendo superado somente
pelos EUA e Japio, ultrapassando paises cujas economias o classificam de
potencias econdémicas ¢ nos quais a franquia ja esta instalada a um tempo
muito superior, comparativamente ao caso brasileiro.

o O Departamento de Comércio dos EUA publicou uma pesquisa comparando o
ciclo de vida de micro-empresas independentes, com as operadas pelo sistema
de franquias e se constatou que: 65% dos negdcios independentes criados ndo
conseguém atingir o quinto ano de vida, sendo que, destes, 95% nao
completam o segundo ano; em contraste, operado através da pratica do
franchising, este percentual se reduz para aproximadamente 5%.

o O Departamento de Comércio dos EUA apurou, também, que somente no ano
de 1986, o faturamento de empresas operadas através de franquias chegou a

680 bilhdes de dolares, gerando mais de cinco milhdes de empregos.
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» Fmalmente, deve-se acrescentar que ja existem cerca de 120 diferentes tipos
de negdcios franquiados que estdo disponiveis para comercializa¢do em todo o

mundo. Os principais segmentog! sdo;

CONSTRUCAO E MANUTENCAO SERVICOS PARA AUTOMOVEIS

LIMPEZA E CONSERVACAQ RECURSOS HUMANOS
ALIMENTACAQO RAPIDA VENDA DE COMPUTADORES
MERCADO DE ALIMENTOS RESTAURANTES

LOJAS DE UTILIDADES TRANSPORTES

HOTEIS E MOTEIS MOVEIS E UTENSILIOS
ALUGUEL DE CARROS UTILIDADES DOMESTICAS
SERVICOS BANCARIOS CULTURA E LAZER
TURISMO E VIAGENS VESTUARIO

REVENDA DE IMOVEIS EDUCACAO

No caso especifico do Brasil, ¢ possivel identificar uma séric de
caracteristicas que o credencia a prosperar € assumir uma posi¢do de miaior
destaque a nivel mundial. Elas sfo identificadas a seguir: dimensdes continentais
com graves problemas de distribuigdo; padrdes de necessidades de consumo ndo
atendidos plenamenfe; demanda com exigéncia de padronizagdo, gerada pela
veiculagdo nacional de comunicagdo; o namero cada vez mais emergente de
pequenos empresarios sem preparo e apolo, mas com grande vitalidade.
Obviamente ¢lementos mais especificos contribuem de forma definitiva para que
o sistema de franquias seja visto como um negocio extremamente atraente para

investidores em potencial, dentre os quais se destaca a inquestionavel turbuléncia

21 No caso brasileiro, so exemplificados diversos sctores na Tabela apresentada no ANEXO, sob o nome de
“SEGMENTOS “.
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politica-econémica pela qual o pais passou nos ultimos anos, € que acentuam a
necessidade por parte dos empreendedores de graus maiores de certeza quanto ao

retorno sobre o capital que estdo dispostos a investir.

4.1. Os Nameros do Franchising no Brasil

O sistema de franquias se projetou nos ultimos cinco anos, de maneira
crescente, como um dos setores de maior dinamismo da economua brasileira.
Repercutiu no pais a tendéncia de toda a sociedade modema de oferecer ao
consumidor servigos de qualidade e diversificados, ampliou as oportunidades
de negdcios para profissinais desejosos de sair das grandes corporagdes, ou por
elas afetados nos processos de reestruturagio, e se fixou como uma oportunidade
sem igual para empreendedores em potencial iniciarem o seu negocio proprio
com maiores chances iniciais de sucesso. De acordo com a sétima pesquisa de
Oportunidades de Investimento em Franchising, realizada por Pequenas
Empresas Grandes Negocios ¢ PEGN-Franchising, com o .apoio da ABF (
Associagio Brasileira de Franchising ), o nimero de lojas franqueadas continuou
crescendo ao longo de todo o ano de 1993, embora num ritmo menos inienso. A
rede de franquias confava com 17.848 unidades em dezembro de 1993,
traduzindo-se numa alta de 5,67% com relagio ao fim de 1992. Essa taxa ficou
num estagio mais elevado do que o desempenho da economia do pais no ano
passado, quando o PIB teve alta de 4,96%, mas ndo confirmou a projegio de
aumento de cerca de 20% no namero de lojas, feita pelos franqueadores em 1993.

Entretanto, esse indicio de arrefectmento n#o deve ofuscar o expressivo
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crescimento do niimero de franqueadores e o altissimo interesse do publico. A
realidade comprova que, de um lado. os candidatos a franquia tornaram-se mais
exigentes, e de outro, os franqueadores ficaram mais cuidadosos no sentido de
selecionar pessoas miimamente preparadas ¢ com 0s requisitos necessarios para
langar-se a frente da administragio de uma franquia. Isso leva a crer que o
Jranchising posivelmente estd adentrando uma fase de acomodagio que deve ser
considerada como positiva por espelhar um amadurecimento do sistema no pais.
Tal constatagdo pode ser comprovada pelas expectativas dos empresarios do
setor, que apesar de verem suas projegdes de crescimento para o ano passado
frustradas, acreditam numa expansdo ainda mator do sistema para este ano, de
algo proximo a 40% - sendo que em alguns setores, esse nimero pode ultrapassar

os 100%.

A grande vontade de crescer pode ser vista como resultante direta do
pouco tempo que as empresas atuam no franchising. Para se ter uma idéia, 65%
dos franqueadores estdo no sistema ha menos de trés anos e somente 15%
franqueiam ha mais de seis anos. Em suma, ha muito espago para a abertura de
novas lojas, principalmente entre os novatos como as empresas de informatica,
eletrénica, impressdo, sinalizagdo e fotografia. Embora sejam essencialmente
jovens no sistema, os franqueadores se declaram aptos para crescer: 85% se
dizem formatados, indice que em 1993 cresceu 12% em relagio ao ano anterior.
Toda essa movimentagdo ao redor do franchising tem sua razio no fato do
sistema se caracterizar por oferecer ao empresario brasileiro aquilo que ele mais
almeja no momento: uma forma moderna, eficiente ¢ segura de fazer negocio.
Para o franqueador, representa uma boa maneira de crescer, de OCUPAr espagos,

sem comprometer seu capital.
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A anatise do perfil do crescimento no ano de 1993, demonstra que a maior
concentragfo de franqueadores { de 25,1% ) ocorre pelo segundo ano seguido no
segmento de alimentagio, com 154 marcas. Verifica-se uma atragdo natural por
esse setor, pelas suas peculiaridades, no entanto os candidatos a franqueados
devem escolher com rigor a marca pretendida pois a proliferagdo verificada no
Jast-food nos ultimos anos deixou o mercado proximo a saturagdo. O segundo
lugar em nimero de marcas a serem franqueadas ficou com o setor de vestuario,
que tem 134 empresas ( 21,9% dos franqueadores ). Os demais 12 segmentos
classificados apresentam participagdes inferiores a 10% do total das marcas.
Deve-se destacar, contudo, o segmento de perfumaria e cosméticos, que contando
com apenas 27 franqueadores, lidera em quantidade de unidades instaladas (
4.318 lojas ), sendo seguida pelo segmento de educagdo e treinamento, com

3.256 unidades.

Resulta disso que o sistema de franchising continua a crescer
vigorosamente no Brasil e a despertar o entusiasmo de um consideravel mimero
de empreendedores. Ao final do ano passado, o denominado franchising de
negocios consolidou uma expansdo de algo proximo a 25,7%, com 0 acréscimo
de 4.353 umidades as 16.891 existentes no ano de 1992. No mesmo periodo |, 0
faturamento do setor devera atingir cerca de USS 4,9 bilhdes, o que revela um
crescimento de 21,9% sobre a receita do ano de 1992, que comrespondeu & US$
4,02 bilhdes.

Caso sejam incluidas as operagdes do franchising de marcas, tipico dos

negécios de automdveis, combustiveis e bebidas, com as suas 28.829 unidadcs ¢
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movimento anual estimado em US$ 43,1 bilhdes, o faturamento alcanga a marca
dos USY 48,1 bilhdes, cerca de 10% do Produto Interno Bruto brasiletro.

Logicamente, se¢ comparando-se o desempenho brasileiro com os
resultados obtidos pelo sistema de franquias nos Estados Unidos - que € o pais
onde s¢ verifica o maior grau de avango ¢ disseminagio desse sistema - a
conclusdo sera de que os resultados brasileiros sdo apenas modestos. O
franchising movimenta na economia norte-americana algo em tomo de 760
bilhges de délares, por meio de suas 500 mil unidades.

O Censo do Franchising 1993 constata que o nitmero de funcionarios
empregados diretamente no setor também cresceu na economia brasileira, na
ordem de 22,58% ( de 118.661 para 145453 ). Somando-se as ocupagdes
geradas pelsos distributdores de veiculos ( 310 mil ) e pelos revendedores de
combustiveis ( 250 mil ), o sistema ultrapassa a marca de 700 ml empregos

diretos.

O invejavel crescimento do franchising a partir do final da década
passada - em média 30% reais ao ano - praticamente dispensou qualquer tipo de
crédito ou financiamento. Entretanto, como a escassez de capital de terceiros
poderia vir a entravar esse vigoroso 1itmo de expansdo, alguns bancos oficiais (
Banespa € Banco do Brasil, por exemplo ), ja se preocupam em oferecer linhas de
crédito especiais para franqueados. Além desses recursos ¢ da assisténcia
oferecida pelo Sebrae { Servico de Apoio as Pequenas Empresas ) que faz
gratuitamente o estudo de viabilidade do negdcio, existe a alternativa de fazer uso
dos financiamentos oferecidos por varios bancos privados, que vém oferecendo
gradativamente condi¢gbes mais vantajosas na aquisicio de empréstimos.

Finalmente, existe ainda a opgo pelas linhas de crédito de longo prazo para
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micros e pequenas empresas do BNDES (Banco Nacional do Desenvolvimento

Econdmico e Social ).

30



- CONCLUSAO-
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Como foi apresentado no inicio da Monografia, o grande aspecto que se
buscou apresentar neste trabalho, e que a diferencia de tantas outras obras que
focaram o mesmo assunto a partir de angulos distintos, foi 0 de arriscar uma
interpretagio de um sistema complexo de constituigdo e gestio admnistrativa, a
partir de diversos conceitos econdémicos, apresentados por diferentes autores em

épocas distintas e em conjunturas econémicas diferentes.

QOutro aspecto que a Monografia pretendeu cobrir, foi o de apresentar
diversos aspectos do franchising, a fim de que a interpretago pretendida pudesse

ser visualizada por leitores pouco familiarizados com o assunto.

E a partir disso, que foi possivel mostrar que as franquias a nivel mundial
consistem numa forma de negdcio que possibilita sinergias muito fortes para as
partes envolvidas no negocio, de forma diferenciada. Isso explica o por qué desse
sistema apesar de muito jovem, se comparado com formas tradicionais de
negocios, tem sido capaz de atrair um grande niimero de empresas e investidores
que vém nele uma forma extremamente dindmica, sendo capaz de adaptar-se
continuamente frente as exigéncias mmpostas pelo mercado, pela concorréncia ou
por outros fatores de natureza econOmica, nas diversas etapas do ciclo econdmico
- ou seja, tanto nos momentos de aguecimento do nivel de atividade, quanto nas
fases descendentes do ciclo ( isso vale para economias em distintos estagios de
desenvolvimento econdmico ou social, apesar de, obviamente, possuirem

caracteristicas totalmente diferentes ). Além disso, o sistema de franquias pode
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ser visto como um sistema agil que vem rompendo fronteiras geograficas ¢ de
certa forma, moldando habitos ¢ costumes diferentes em diversos paises em que

se mstala.

A analise do caso brasileiro, serviu para exemplificar através de dados
estatisticos, o grande impulso que o franchising tem dado nas dltimas décadas, ¢
possibilitou a verificagdo de que, justamente algumas caracteristicas essenciais e
exclusivas do sistema, serviram como diferenciadores muito atraentes para
mvestidores rigorosos diante de uma recessdo econdémica, que de certa forma
travou e paralisou o ritmo de crescimento da atividade econdmica no pais por

cerca de uma década.
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TABELA - PRINCIPAIS SEGMENTOS

r ol »

. SEGMENTO COMERCIALIZACAO CARACTERISTICAS
Praticamente todas as montadoras operam através das i. As pecas sio licenciadas pelas montadoras e revendidas.
revendas e concessicnarias awtorizadas. ii. Somente os camros novos 530 vendidos com exclusividade,

! REVENDA DE Exemplos: Volkswagen, Ford, GM, Fiat e outras. caracteristica que foge do tradicional formato de franchising.

' VEICULOS tii. Os servigos prestados séo providos por treinamento de fabrica.

iv. Manuais que orientam as operagdes.

V.

Propaganda institucional de apoio.

DISTRIBUIDORA

DE DERIVADOS
DE PETROLEO

Comercializam seus produtos através dos revendedores
e formam a maior rede existente no pais.

Exemplos; BR, Shell, Esso, Hudson, Ipiranga, Atlantic,
Texaco, 80 Paulo.

iii.

Exclusividade nos produtos derivados.

Lay-out dos postos e equipamentos padronizados,alem de uma
variada gama de servigos oferecidos peia distribuidora.
Treinamento na comercializaco,

CULTURA Livrarias com métedos cperacionais e distribuicdo i. Treinamento na administracdo e comercializagio do negécio.
exclusiva. Exemplo: Brasiliense. ii. Padreonizacgio.
EDUCAGAO Cursos de linguas, gue atuam como redes nacionais. i. Treinamento e reciclagem dos instrutores.
Exemplo: Yazigi, CCAA, e outros. i, Material didatico e praticas de ensino padronizadas.
SERVICQS Algumas institui¢des financeiras cperam com o sistema i. A distribuigdo e a representa¢do dos produtos sao efetuadas
BANCARIOS para a distribuigdo de seus produtos, em localidades com exclusividade.
onde o custo operacional de uma agéncia nie daria il. O processamento é centralizado.
o retorno desejado. Exemplo: Citibank ( Interciti ). iii. Os procedimentos operacionais s&o padronizados.
~CALGADOS Um segmento novo, que vem apresentando uma grande i. Distribuigao exclusiva dos produtos basicos e dos acessorios.

expansio.

ii. Propaganda institucional de apoio.




TABELA - PRINCIPAIS SEGMENTOS

SEGMENTO COMERCIALIZAGAO CARACTERISTICAS
REFEICOES Segmento considerado de maior potencial, com grande  su- i. Feorte posicionamento de marca e qualidade dos produtos,
RAPIDAS cesso no mundo todo. ii. Padronizagio operacional e de produtos.
Exemplo: Mr. Pizza, Bob's, McDonald's, Wells, entre outros. iii. Propaganda institucional de apoio.
ALUGUEL DE Praticamente todas as empresas que atuam no segmento uti- i. O processamento é em geral centralizado.
VEICULOS lizam 0 sisterna de franchising. ii. Padronizagé&o dos procedimentos.
Exemplo: National, Hertz, Budget e outras.. iii. A maioria sdo sistemas internacionais.
SERVICOS DE Com atuag3o em areas diversas, como selegdo, recrutamen- i. Know-how de operagao repassado.
RECURSOS
HUMANOS to e treinamento, ii. Utilizagdo da marca e o estilo de administrar.

Exempio: Manpower.

Farnecimento da carteira de clientes na regido do franchisee.

COMUNICAGOES

Alravés das afiliadas que formam as redes nacionais de te-

levisao.
Exemplo: Rede Globo, Manchete, Bandeirantes, etc.

i.
ii.

Programacgaio padronizada.
QOrientagio e assisténcia técnica e comercial.

COSMETICOS E

Comercializam com exclusividade seus produtos através do

Exclusividade nas revendas dos produtos.

PERFUMES franchising. ii. Forte posicionamento institucional,
Exemplo: C Soticario, Agua de Cheiro,
ASSISTENCIA Servigo especializado através de representantes do  fabri- i. A fabrica licencia as pegas e se utiliza deste canal com exclusividade.
TECNICA cante. ii. Treinamento na fabrica e apoio na estruturagéo.

Exemplo:. SAB-Servigo Autorizado Brastemp.

Servigos e pregos com caracteristicas de padronizagio.

. Padronizagéo visual.




TABELA - FRANQUIAS E NEGOCIOS INDEPENDENTES

COMPRANDO UMA INICIANDO UM NEGOCIO
FRANCHISE INDEPENDENTE
MARCA Direito ao uso da marca comercial Necessitam estabelecer ¢ firmar um
COMERCIAL e logotipo, tornando ¢ negdcio dife- nome proprio. Os clientes conhecem
renciado de outros, pois opera em o proprietario do estabelecimento e
rede e os clientes se identificam nao a marca.
com a marca, nunca com o pro-
prietario.
CONHECIMENTOQ |Terd aceitagéo publica, com gran- Necessita de tempo para for-

DO PRODUTO des beneficios se a rede possuir talecer o produto ou sevigo e
boa reputagdo, mas perde com a passa a conquistar aceitagio
existéncia de franchisees ruins. pablica.

TREINAMENTO  |Treinamento que pode apoiar O negdcio é baseado no perfil
um profissional na mudanga do proprietario. A administra-
de carreira para torar-se pro- ¢do sempre dependera da ca-
prietario de um negdcio pro- pacidade individual.
prio, e na absorgdo de novas

_ tecnologias.
0 NEGOCIO Na franchise o negdcio nasce Comega pequeno e requer
COMPLETO completo, tempo para desenvolver, ne-
cessitando de suporte exter-
no.
PUBLICIDADE Anuncios nacionais patrocina- O proprietario patrocina inte-
E dos pelo franchisor; promo- graimente & o material depen-
PROMOGAO ¢les locais através do de de criagio e produgio,
franchisee com suporte ¢ a- como também da selegdo de
poio do franchisor. midia.

SUPRIMENTO Q franchisor € quem especifi- Livre para especificar os mate-
ca o material, identificando riais para loja, mas comprara
formecedores e repassando normalmente sem descontos.
descontos por volumes com-
prados.

DESENVOLVIMENTO |O franchisor s encarregara Procurara responder com rapi-

DE PRODUTO do desenvolvimento de produ- dez as trocas que 0 mercado
to, mas precisa de tempo exigir, mas os recursos para
para implanta-lo no mercado. o desenveolvimento dos produ-

) tos serdo escassos.

LOCALIZAGCAO  {O franchisor devera selecionar Livre para tomar a methor ou
e indicar a localizacdo dis- pior escolha de localizagéo;
ponivel mais adequada. apoio externo podera ser obti-

do, mas por um alto custo.
RESOLUCAO O franchisor, quando requeri- Existe ajuda disponivel, mas
DE do, prestarg o apoio; assesso- nao serd preventiva,
PROBLEMAS res visitam os franchisees
com frequéncia para a resofu-
¢do de problemas.

PROPRIEDADE |Tem limitagbes para vender o Total liberdade de venda do
negdcio; o franchisor tera di- negacio.
reito preferencial na compra.

Fonte: Rizzo, M. - FRANCHISING: IBF S3o Paulo, 1990.
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