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RESUMO

O desenvolvimento deste trabalho objetiva identificar os principais fatores de sucesso para
gerenciar uma franquia com bons resultados. Para atingir este objetivo foram analisadas as
diferencas entre fatores citados no atual Estado da Arte e os citados na pesquisa realizada com
franqueadores de Juiz de Fora, através de entrevistas. Foram entdo definidos os Fatores
Criticos de Sucesso e as principais Dificuldades com o objetivo de orientar os pequenos
empreendedores a franquear de maneira correta o seu negocio, servindo de norte durante o

processo, diminuindo assim, as chances de insucesso.

Palavras-chave: Empreendedorismo, Franquia, Fatores de Sucesso.



ABSTRACT

The development of this work aims to identify the main success factors to manage a franchise
with good results. In order to reach this objective, we analyzed the differences between
factors cited in the current state of the art and those cited in the survey conducted with
franchisors of Juiz de Fora through interviews. The Critical Success Factors and the main
Difficulties were defined with the purpose of guiding the small entrepreneurs to frankly
correct their business, serving as the North during the process, thus reducing the chances of

failure.

Keywords: Entrepreneurship, Franchising, Critical Success Factors
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1. INTRODUCAO

1.1 CONSIDERACOES INICIAIS

O empreendedorismo possui grande importancia no cenario econémico de um pais
por promover o crescimento, gerar empregos, aumentar a renda da populagéo, o que melhora
consequentemente a condi¢do de vida. Além disso, pode produzir bem-estar social, levando
em consideracdo que o conceito de empreendedorismo esta relacionado a encontrar solucdes
para dificuldades de uma sociedade, desenvolvendo inovacdes que resultam em demandas e
que geram valor compartilhado para clientes e sociedade.

No entanto, apesar da relevancia, muitos desses empreendimentos fracassam em
menos de 5 anos (BOAS, 2017) devido a fatores como planejamento inadequado ou falta de
planejamento do negocio, capacitacdo em gestdo empresarial e a gestdo do negocio, pois para
alcancar bons resultados € importante tempo para planejamento, negociacdo com fornecedores,
investimento em capacitacdo da méo de obra, busca pela inovagdo e acompanhamento de
despesas e receitas. A figura 1 apresenta os trés pilares importantes para se manter um

empreendimento de sucesso, como citado anteriormente.
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PLANEJAMENTO

Falta de
planejamento

N3o negociou
prazos com
fornecedores
N3o obteve
empréstimo em
bancos

CAPACITACAC

Ndo fez curso
sobre gestdo
de negdcios

Ndo investia em
capacitacdo de
mado de obra

GESTAO

N3o aperfeicoava
produtos

N3o se
atualizava
Ndo acompanhava
despesas
e receitas com
rigor
Produtos sem
diferencial

Figura 1 - Sobrevivéncia das Empresas no Brasil

Fonte: Data Sebrae, 2016



Devido a tantas dificuldades, muitos empreendedores optam por franquias por
oferecer um modelo e marca testados e aprovados no mercado, com planejamento de
marketing e equipe capacitada para dar suporte.

O franqueado tem acesso a criacdo de materiais visuais para divulgacdo, equipe de
suporte, investimento continuo em tecnologia, parcerias com empresas, apoio para analise da
viabilidade do ponto de venda e treinamentos sobre vendas, marketing e fornecedores.

Esse tipo de modelo vem apresentando crescimento, com aumento em 6,8% no
terceiro semestre de 2017 em relacdo ao ano anterior, passando de um faturamento de 35
bilhdes de reais em 2016 para 37,5 bilhdes de reais (CAMPQOS, 2018), mostrando ser um bom

investimento quando se trata de iniciar um negaécio.

1.2 JUSTIFICATIVA

Tornar um empreendimento em um negdécio de sucesso requer muita
responsabilidade e muitos riscos, levando a um alto o numero de mortalidade de empresas.

A pesquisa Demografia das Empresas divulgada em 2017 pelo Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica (IBGE), mostrou que pouco mais de 60% das empresas acabam cinco
anos apds serem criadas, sendo que em um total de 733,6 mil empresas que nasceram em
2010, apenas 277,2 mil (37,8 %) sobreviveram até 2015. (BOAS, 2017)

Em contrapartida, a taxa de mortalidade de franquias é de 4% a 7% nos primeiros
dois anos, segundo consultora do TEAR Franchising (CAMPQOS, 2017), podendo ser
considerado um bom investimento, por apresentar menor risco.

Esse modelo sera analisado através deste estudo, identificando os fatores importantes
para tamanho sucesso, que poderdo ser aplicados em outros empreendimentos com intuito de

melhorar os resultados.

1.3 ESCOPO DO TRABALHO

O estudo pretende identificar fatores de sucesso para franquias apontadas por
empreendedores da regido do sudeste de Minas Gerais, dando énfase as franqueadas da Zona
da Mata mineira e relacionar com fatores de sucesso de empreendimentos indicados em

revisdes bibliograficas.



1.4 ELABORACAO DOS OBJETIVOS

O objetivo do trabalho é identificar os fatores determinantes para ser um franqueado
de sucesso, atraves da andlise dos modelos identificados por meio de pesquisa e das

informacdes dadas por franqueados do setor.

1.5 DEFINICAO DA METODOLOGIA

Para o estudo, inicialmente foi realizado uma pesquisa bibliografica em periddicos
atuais e livros sobre empreendedorismo, franquias e fatores de sucesso de franquias. Em
seguida, foi elaborado um questionario para realizacdo de entrevistas com franqueados. Com
base nos resultados encontrados, foi realizada uma comparacao sobre os fatores de sucesso
citados.

Essa pesquisa € de natureza aplicada, uma vez que seus resultados poderdo ser
aplicados, com objetivo descritivo e exploratorio visto que foi feita abordagens que ajudaram
a clarificar conceitos sobre empreendedorismo e franquias. Quanto a abordagem combinada
visto que serdo tratadas informacGes relevantes de forma qualitativa e quantitativa, Em
relacdo ao método, pretende-se utilizar um survey com franquiadores e franqueados de

sucesso no sudeste brasileiro.

1.6 ESTRUTURA DO TRABALHO

Este estudo apresentara pesquisas bibliograficas e de campo com o objetivo de
identificar os motivos de sucesso na implantagéo de franquias.

O primeiro capitulo apresenta consideracGes iniciais sobre o tema, assim como 0
objetivo com o estudo e a metodologia utilizada.

O segundo capitulo aborda os temas empreendedorismo, franquias, as mudancas
ocorridas durante suas geracdes, conceitos importantes sobre o tema e fatores de sucesso de
franquias identificados por pesquisas.

No terceiro capitulo sdo apresentadas as etapas para o desenvolvimento da pesquisa
de campo, como questionario realizado com as empresas e empresas entrevistadas no

processo.



No quarto capitulo é feita a andlise dos resultados, com comparativo entre fatores de
sucesso apresentados nas pesquisas da revisao bibliogréfica e os identificados por franqueados
entrevistados na pesquisa de campo.

Por fim, no quinto capitulo séo apresentadas as conclus@es sobre o trabalho realizado.



2. REVISAO DE LITERATURA

2.1 EMPREENDEDORISMO

2.1.1 Conceito de Empreendedorismo

A teoria do empreendedorismo e do termo empreendedor foi desenvolvida a partir da
Idade Média até 1985, quando Hisrch & Peter (2004) definiu empreendedorismo como
processo que busca criar algo diferente e com valor, dedicando o tempo e o esfor¢o necessario,
assumindo os riscos financeiros, pessoais, psicologicos e sociais correspondentes, mas, em
contra partida, recebendo as consequentes recompensas da satisfacdo econémica e pessoal.
Apesar da sua criacdo, 0 tema passou a ser mais estudado na década de oitenta por diversas
areas de conhecimento em varias nacles e vem se destacando nas politicas econdmicas dos
paises em desenvolvimento e desenvolvidos.

Governos nacionais, organizacdes e entidades multinacionais na Europa, Estados
Unidos e Asia se interessam pelo tema, pois ha uma convicgdo de que os futuros empresarios
e a competitividade dos seus empreendimentos possuem grande impacto no poder econdmico
de um pais (DORNELAS, 2014). Segundo Hirsch & Peters (2004), o empreendedorismo
envolve além de aumento de producdo e renda per capita, o inicio de mudancas na estrutura
do negdcio e sociedade. Ele proporciona energia para mover a economia uma vez que pode
alavancar mudancas e transformacdes, criar empregos, impulsionar talentos e competéncias
(CHIAVENATO, 2012).

No entanto, apenas a criacdo de uma empresa ndo impacta no desenvolvimento
econbmico, € necessario que seja um empreendimento de oportunidade e que o empresario
com o intuito de alcancar bons resultados crie um planejamento e um objetivo do crescimento
da empresa, além da geracdo de lucro, empregos e riqueza (DORNELAS, 2014). Essas acles
neutralizam a mortalidade de novas empresas, que apresentam grande quantidade de riscos,
sendo eles, fatores econdmicos, inexperiéncia, vendas insuficientes, despesas excessivas e
outros, como mostrado no Quadro 1. (CHIAVENATO, 2012).



Fatores econdmicos — 72%

Inexperiéncia — 20%

Vendas insuficientes = 11%

Despesas excessivas — 8%

Qufras causas — 3%

Lucros insuficientes

Juros elevados

Perda de mercado

Mercado consumidar restrito
Nenhwma viabilidade fulura
Incompeléncia do empreendedor
Falta de experiéncia de campo
Falta de experiéncia gerencial

Experiéncia desequilibrada

Mercado parado

Recessdo econdmica
Vendas insuficientes
Dificuldades de estoque
Localizagdo inadequada
Dividas e cargas demasiadas
Despesas operacionais elevadas
Megligincia

Capilal insuficiente

Clientes insatisleitos
Fraudes

Ativos insuficientes

Quadro 1 - Riscos de novos empreendimentos
Fonte: Chiavenato, 2012

O empreendedorismo é, portanto, um conjunto de préaticas capazes de gerar riquezas
e melhor desenvolvimento das sociedades que praticam. E fazer acontecer com criatividade e
motivacgdo, é o individuo aproveitar suas potencialidades racionais e intuitivas, € a busca de

conhecimento constante com propoésito de novas experiéncias e novos paradigmas.(BAGGIO;

BAGGIO, 2014)

Segundo Schumpeter (1988) empreendedorismo ¢ ‘‘destrui¢do criativa’’, ou seja,
novos métodos e produtos sdo criados e substituem os existentes. Dolabela (2010) acredita
que é transformar sonhos em realidade e riqueza. Barreto (1998, p. 190 apud BAGGIO;
BAGGIO, 2014) afirma que empreendedorismo € criar algo a partir de muito pouco.

Empreendedorismo é, entdo, o envolvimento de pessoas e processos, que
transformam ideias em oportunidades e que com boa implementacéo cria negécios de sucesso

(DORNELAS, 2014).



2.1.2 O empreendedor

A cultura empreendedora € um fendémeno social e cultural, por isso existem familias,
cidades, regibes e paises mais empreendedores que outros. No entanto, 0 empreendedorismo
é definido como um comportamento e ndo uma caracteristica de personalidade, por isso
baseado no interesse de mudanca, pessoas podem passar agir como empreendedoras e
explorar as oportunidades de mercado (MALHEIROS; FERLA; CUNHA, 2005). O
empreendedor, portanto, € um identificador de oportunidades, sendo curioso e atento as
informagdes, pois quanto maior o conhecimento, maior as chances de dar certo. Ele precisa ter
devocdo, comprometimento, tempo e esforco para fazer a empresa crescer. E necessario ter
ousadia e animo apesar de falhas e erros (DORNELAS, 2014).

O empreendedor, em vérias definicbes é caracterizado como alguém que tem a
iniciativa de criar um negdécio e tem paixao pelo que faz, utiliza recursos de forma criativa,
transformando o ambiente social e econdmico e aceita assumir riscos calculados e
possibilidade de fracassar. Ele precisa além de identificar a oportunidade, ser rapido para que
outros empreendedores ndo fagcam antes (BAGGIO; BAGGIO, 2014). Precisa fazer as coisas
acontecerem, se antecipando aos fatos e tendo uma viséo futura da organizagdo (DORNELAS,
2014).

Para Dolabela (2010, apud BAGGIO; BAGGIO, 2014), o empreendedor é alguém
gue sonha e busca transforma seu sonho em realidade. Para Josph Schumpter (1949), o
empreendedor destréi a ordem econdémica existente através da inser¢do de novos produtos e
servigos, da criacdo de novas formas de organizacdo e da exploracdo de novos recursos e
materiais. E para Kirzner (1973, apud DORNELAS, 2014), o empreendedor cria um
equilibrio encontrando uma posicéo clara e positiva em um ambiente de caos e turbuléncia.

Segundo Chiavenato (2012), o espirito empreendedor possui trés caracteristicas
basicas para identifica-lo:

Necessidade de realizacdo: Pessoas com alta necessidade de realizacdo gostam de
desenvolver atividades com padrdo de exceléncia alto e preferem ser pessoalmente
responsaveis por tarefas mais complexas e objetivos mais elevados. Os empreendedores
apresentam essa caracteristica mais desenvolvida que a populagdo geral .

Disposicao para assumir riscos: O empreendedor assume muitos riscos para iniciar
Ou gerenciar seu negocio como riscos financeiros, devido ao investimento do préprio dinheiro

e abandono de empregos seguros e carreiras definidas; riscos familiares ao envolver os



parentes ao negocio e riscos psicoldgicos, pela possibilidade de fracassar em negdcios
arriscados (CHIAVENATO, 2012).

Autoconfianca: Pessoa com autoconfianca sente que pode enfrentar os desafios que
existem ao seu redor e tem dominio sobre os problemas. Empreendedores de sucesso sdo
pessoas independentes, que percebem o0s problemas inerentes a um negocio, mas acreditam
que suas habilidades pessoais podem ajuda-lo a superar as dificuldades(CHIAVENATO,
2012).

Necessidade de
realizacao

//\\// R

[ Disposicao para | ' Autoconfianca
assumir riscos | | |

Figura 2 - Trés caracteristicas basicas do empreendedor
Fonte: Chiavenato, 2012

Apesar das definicbes de empreendedor apresentarem caracteristicas especificas,
segundo Chiavenato (2012), had muitas variacGes para definir os empreendedores devido a
variedade de estilo de fazer negécios. Os dois padrdes basicos sdo 0 Empreendedor executor e
0 Empreendedor administrador.

O Empreendedor executor é uma pessoa gue inicia um negocio basicamente a partir
de suas habilidades técnicas e um pequeno conhecimento da gestdo de negocios. Apesar do
conhecimento especifico, ndo possui conhecimento de gestdo nem preparo para se comunicar
bem, avaliar o mercado, tomar decisdes e gerir o proprio negocio. Enquanto o Empreendedor
administrador possui educacéo tecnica baseada em assuntos mais amplos como administragcdo

e comportamento organizacional.



2.1.3 Empreendedorismo no Brasil

No Brasil, o tema empreendedorismo comecou a se tornar relevante na década de
noventa, quando o Sebrae e Softex foram criadas. Houve a preocupacdo em criar empresas
duradouras e diminuir as altas taxas de mortalidade ja que o alto nimero de desemprego nas
cidades grandes fizeram com que as pessoas comecgassem a criar novos negdcios sem ter
experiéncia e a criar a nova economia atraves da internet que desencadeou em negdcios ponto
com (DORNELAS, 2014).

Esses fatores aumentaram a discussdo sobre o tema empreendedorismo e a
necessidade de criacdo de programas voltados para esse publico, como o Brasil Empreendedor,
do Governo Federal em 1999 que propunha a capacitacdo de empreendedores na criacdo de
planos de negdcios com objetivo de captar recursos dos agentes financeiros do programa
(DORNELAS, 2014).

A pesquisa realizada pelo Kauffman Center of Entrepreneurial Leadership com 29
paises, envolvendo a populacdo de 18 a 64 anos, com 0 objetivo de comparar o grau de
empreendedorismo de cada povo, mostrou que o publico empreendedor vem crescendo no
Brasil , sendo que existe quase um empreendedor para cada sete pessoas, totalizando
aproximadamente 14,2% da populacdo que estd envolvida em alguma atividade
empreendedora, como mostrado na tabela 1. (CHIAVENATO, 2012).

Porcentagem da populac¢ao envolvidaem
atividade empreendedora
México 18,7
Australia 15,6
Nova Zelandia 15,2
Coreia do Sul 15
Brasil 14,2
Irlanda 12,2
Estados Unidos 11,7
Cingapura 5,2
Japao 51
Balgica 4,6

Tabela 1- Porcentagem da populagao envolvida em atividade empreendedora
Fonte: Chiavenato, 2012, Adaptado.



No entanto, o potencial empreendedor do Brasil ainda ndo é suficientemente
explorado, sendo para isso necessario a superacdo da autoconfianga, da falta de confianca
entre os brasileiros, o desenvolvimento de abordagens proprias ao Brasil referentes a cultura
do pais, a disciplina, o compartilhamento e a superacdo do obstaculo da burocracia. (LOIS
JACQUES FILIOU, 2000, apud BAGGIO; BAGGIO, 2014)

2.2  FRANQUIAS

2.2.1 Histdria do Franchising

A expressdo Franchising tem origem na Franca e significava outorgacdo de um
privilégio. Na Idade Média os moradores de uma cidade tinham autorizacdo para livre
circulacdo de pessoas e bens (PADILHA et al., 2010), e possui relacdo com a Igreja Catolica
que concedia licencas ou Franquias a senhores de terras para que em seu nome coletassem
impostos e taxas.

Empresarialmente o Franchising surgiu com a Singer Sewing Machines por volta de
1850, quando essa fabricante de maquinas de costura nos EUA, resolveu conceder varias
licencas de uso de sua marca e de métodos de operacdo a comerciantes que revendiam seus
produtos de forma exclusiva em cidades pelo pais norte-americano. Em 1898, a General
Motors se utilizou do formato para expandir a sua rede de pontos de venda de seus veiculos,
como forma de acessar o mercado de maneira mais estruturada e dando origem as
concessionarias de veiculos como as de hoje; e a Coca-cola, em 1899, criou o primeiro
sistema de producdo no formato de franquias, outorgando licencas para empresarios que
desejavam produzir e comercializar os seus refrigerantes em determinadas areas geograficas
(GALHARDOQO. et al, 2013).

No século seguinte essa pratica aumentou para diversos ramos como mercearias,
locadoras de veiculos e redes de alimentagdo (GALHARDO et al., 2013). No entanto, o0 maior
crescimento aconteceu nos Estados Unidos ap6s a Segunda Guerra Mundial com ex
combatentes abrindo seus préprios negécios. Utilizaram, entdo, das franquias que
possibilitava lidar com marcas ja consagradas e bem colocadas no mercado. Por isso, em 1988,
as franquias representavam 1/3 das vendas de varejo do pais e faturavam US$ 717 bilhGes por
ano (MIRIANI, 2001, apud BARRETO, 2010).

No Brasil, a expansédo desse conhecimento comega em 1940, porem apenas em 1960

surgiram as redes Yéazigi e CCAA que ndo foram bem estruturadas. Na década seguinte se



inicia o franchising com a chegada de marcas internacionais, como a McDonald’s, instalada
no Rio de Janeiro em 1979 (GALHARDO et al., 2013).

O Franchising passou por evolugdes, classificadas como geracgdes, até que estivesse
no padrdo atual. A 12 geracdo: sistemas insipientes, 22 geracdo: franqueador terceiriza vendas
e presta poucos servigos, 32 geragdo: sistema bem desenvolvido e bem implementado, 42
geracdo: inclui reciclagem, internet, negociagdo de pontos comerciais, conselho de
franqueados e recompra de unidades, e 5% geracdo: redes inteligentes (SOUZA;
LOURENZANI, 2011)

Nas franquias de 12 geracdo o franqueador presta 0 minimo de servicos a rede
franqueada. E o modelo do sistema precursor e tem como caracteristica o franqueador
responsabilizar pelo desenvolvimento do produto ou servico e ndo na operacdo do negocio. O
franqueado possui maior liberdade e menor suporte operacional. Nas franquias de 22 geracéo,
o franqueador presta poucos servicos a rede franqueada mas ha alguma transferéncia de
tecnologia de implantacdo e operacdo as franqueadas. Nela, o franqueador limita a sua
atuacdo no desenvolvimento e padronizacdo da unidade padrdo e no sistema operacional, mas
interfere muito pouco no controle da unidade franqueada (SOUZA; LOURENZANI, 2011).

O franqueador da 32 geracdo além de desenvolver o produto ou servigo, desenvolve a
operacdo do negdcio, passando maior confiabilidade ao franqueado, maior competitividade no
mercado e maior controle dos padrdes de gestdo. Para este tipo de franquia, o franqueador
oferece treinamento pré-operacional, assessoria na escolha do ponto comercial, supervisao das
unidades franqueadas; suporte e controle das unidades. Na 42 geracdo ha maior qualidade do
sistema desenvolvido e da prestacdo de servicos a rede. O franqueador devera contratar uma
empresa especializada para desenvolver o seu Plano de Franchising, devera ser realizado
plano estratégico de marketing e o franqueado deve receber reciclagem do treinamento inicial
pelo menos uma vez por ano, haver reunides regionais e anuais dos franqueados, relatérios de
avaliacdo individual, canal de comunicacdo aberto com a rede, negociacdo de pontos
comerciais para os franqueados, entre outros (SOUZA; LOURENZANI, 2011).

As franquias de 5% geracdo é o sistema mais avancado pois o franqueador devera
implantar no mercado o sistema “rede inteligente” que informatiza e integra todas as unidades,
h&d um sistema de determinacdo dos fatores criticos de sucesso para o negécio no qual os
franqueados poderdo monitorar seus negdcios em relacdo a estes fatores, buscando maior
eficiéncia para o negdcio (SOUZA; LOURENZANI, 2011).

Cada geracéo teve sua importancia no mercado, mas hoje é considerada franquia de

sucesso a que ha por parte da franqueadora a captura de inteligéncia de toda a rede,



disseminando informac6es para os franqueados, e que haja planejamento no longo prazo
enquanto os franqueados desenvolvem o planejamento para curto prazo (GALHARDO et al.,
2013).

2.2.2 Conceito de Franchising

O Franchising é uma forma de negdcio formada pelo franqueador, organizacdo com
um servigo ja testado e que possui relacionamento contratual com os franqueados, que
gerenciam pequenas empresas que comercializam servigos ou bens de acordo com o formato
estipulado pelo franqueador (CURRAN; STANWORTH, 1983, apud MACHADP; ESPINHA,
2010).

Segundo o SEBRAE (2008), O sistema de franquia consiste na concessao do direito
de uso de uma marca associada ao direito de venda de produto ou servigo ( apud BARRETO,
2010). Ele combina o conhecimento global do franqueador com a operacdo local do
franqueado (MACHADP; ESPINHA, 2010). Pode ser considerado uma alianca estratégica
que viabiliza o alcance de metas através da combinacdo de competéncias e utilizacdo de
know-kow de outras empresas e que tem como interesse compartilhar resultados de pesquisas
tecnoldgicas, riscos e custos de explorar novas oportunidades, além de aumentar a forca
competitiva no mercado, compartilhar recursos e fortalecer o poder de compra (PADILHA et
al., 2010). E uma excelente ferramenta de expansdo dos negdcios para as empresas que
pretendem ingressar no mercado de maneira estruturada e efetiva (GALHARDO et al., 2013).

O modelo da franquia que possibilita 0 compartilhamento de Know-how é uma forma
de replicar o sucesso de um negdcio estabelecido, sendo considerado um canal de vendas bem
efetivo para uso das empresas (GALHARDO et al., 2013). As vantagens para o franqueado
estdo ligadas a seguranca e estabilidade de uma marca que ja é conhecida e possui boa
aceitacdo do publico, além de uma modelo de gestdo e producdo testado pelo franqueador.
Enquanto para o franqueador, o sistema permite que o negdcio cres¢a de forma rapida e com
baixo investimento (PADILHA et al., 2010).

Os dois grupos envolvidos no modelo de franquia possuem responsabilidades
especificas. A franqueadora é a empresa que concede a franquia, sendo a detentora dos
direitos sobre a marca, método e processos de negocio e que seleciona os seus franqueados
para poder representa-la por meio da franquia. O Franqueado é aquele que adquire a franquia,
0 proprietario de uma unidade franqueada (GALHARDO et al., 2013).

Segundo Galhardo & Ribeiro (2015), o papel da Franqueadora é:



10-

11-
12-
13-
14-
15-

Desenvolver continuamente 0 negocio bem como o seu conceito;

Estabelecer padrdes, normas de funcionamento e diretrizes basicas de opera¢éo;
Selecionar e capacitar ou treinar os seus franqueados;

Autorizar o uso da marca e do sistema de negocios;

Fornecer apoio e orientagcbes importantes sobre operacdo, vendas e gestdo do
negocio;

Supervisionar a rede para preservar o DNA(Identidade Genética) empresarial
Aprimorar continuamente o modelo de negocios;

Pensar no médio e longo prazo ou seja, de 3 a 5 anos;

Definir o que chamamos de brand statement — posicionamento de marca e
principios de negdcio

Alinhar os seus Franqueados com a sua cultura organizacional — missdo, visao e
valores da organizacao;

Apoiar a transformacdo do Franqueados em empresarios;

Fornecer lideranca clara e positiva,

Ajudar os franqueados a alcangarem o0s seus objetivos e resultados;

Proteger a posicao estratégica da marca;

Motivar e corroborar os Franqueados para um processo de aprendizado continuo.

E o papel do franqueado segundo Galhardo & Ribeiro (2015) € :

1-
2-

Investir em algum negocia ante de investir em uma franquia;

Investir e reinvestir na sua Franquia (as pessoas juridicas “envelhecem” e muitas
vezes, ficam empobrecidas pela constante retirada dos 6cios e 0 nao
reinvestimento);

Operar segundo os padrdes e diretrizes da Franqueadora;

Pagar os valores devidos & Franqueadora e aos demais parceiros m
geral(fornecedores, obrigacdes governamentais etc);

Cuidar do dia a dia do negocio e fazer acontecer na sua regido;

Garantir a execugdo dos planos e diretrizes elaborados pela Franqueadora (e seus
proprios planos)

Estruturar seu proprio planejamento e executa-lo com eficacia;

Proporcionar experiéncia de consumo relevante para os clientes atendidos em sua

Franquia;



O-

10-
11-
12-
13-
14-

15-

Participar de maneira efetiva e integra da rede, proporcionando o conhecimento
local necessario para a manutencdo do negdécio;

Operar e gerenciar sua unidade de maneira profissional;

Ampliar a base de clientes leais a marca

Respeitar e disseminar os principios e valores da empresa e marca;

Manter sua equipe treinada e comprometida na sua unidade Franqueada;
Representar a marca da Franqueadora de maneira Unica e efetiva na sua regiao
('acBes de marketing alinhadas com o posicionamento da marca);

Transformar-se em empresario de seu préprio negocio (e ndo simplesmente um

Franqueado) .

Nessa relacdo, um dos deveres do franqueado em relacdo a franqueadora é o

pagamento de taxas, sendo elas:

Taxa de franquia: Valor pago no inicio do negécio referente ao direito de fazer
parte da rede, acessar todo o conhecimento desenvolvido pela franqueadora e
usar a marca. Essa quantia est4 relacionada as capacitacGes iniciais para que o
franqueado possa ser bem sucedido na implantacdo da sua unidade
(GALHARDO et al., 2013). Séo oferecidos treinamentos pratico e teérico, apoio
na definicdo e analise técnica do ponto do negocio, auxilio na negociacéo e
edicdo de contrato de aluguel do local e apoio ao projeto arquitetonico
(GIMENES et al., 2016).

Taxa de royalties: Taxa paga normalmente a cada més como troca do know how,
beneficios, uso da marca e capacitacdo (GALHARDO et al., 2013). E a principal
fonte de receita do franqueador que utiliza o dinheiro para treinamentos,
atualizacdo de manuais de operacdo do negocio, desenvolvimento e manutencéao
de intranet e portal do franqueado, convencdes de franqueados e convencdes de
vendas (GIMENES et al., 2016).

Taxa de marketing: E a taxa de propaganda ou publicidade, utilizada pela
franqueadora para campanhas de divulgacdo nacional, regional ou local
(GALHARDO et al., 2013).

Taxa de compras: Taxa cobrada por utilizar a estrutura de compras da franquia.
Utilizada em dominio onde o franqueado fornece as matérias-primas,

equipamentos maquinarios. (GIMENES et al., 2016)



2.2.3 Franchising no Brasil

No Brasil, o franchising criou maior forca quando, em 1987, foi criada a Associacao
Brasileira de Franquias (ABF), com o objetivo de organizar um segmento que prometia ter
grande crescimento no pais e criar uma representacdo institucional junto ao governo e a
sociedade civil. Essa associacdo deveria se preocupar com a ordenagdo do crescimento do
Franchising (GALHARDO et al., 2013) e com a promocéo do sistema através de conferéncias,
simpdsios, seminarios, palestras e cursos. Sua missao € divulgar, defender e promover o
desenvolvimento técnico e institucional, congregando as partes envolvidas na franquia -
franqueadores, franqueados, consultores e prestadores de servigos (ABF, 2010a, p.1 apud
BARRETO, 2010).

No ano de 1994, foi criada no Brasil uma lei especifica para regulamentacdo das
franquias, lei n°® 8.955, conhecida como Lei das franquias. Essa lei ndo estipula o formato do
contrato de franquia ou regras, no entanto, define a oferta da franquia pelo franqueador e
exige transparéncia no relacionamento entre as partes do acordo (ABF RJ, 2010 apud
BARRETO, 2010).

Com o tempo, 0 movimento do franchising vem crescendo no Brasil, apresentando um
enorme salto no faturamento das redes de 2003 para 2013, sendo predominante a quantidade
de empresas franqueadas, aumentando assim as oportunidades de empregos diretos
(GIMENES et al., 2016). O pais de destaca internacionalmente no crescimento do modelo,
estando entre as 4 maiores na¢fes mundiais em nimeros de franqueadores, 0 que impacta a
economia, empreendedorismo e geracdo de renda (GALHARDO et al., 2013).

E possivel identificar a importancia do Franchising no contexto econdmico atual do
Brasil por permitir uma geracao de negdcios e empregos de maneira relativamente estruturada,
aliando os interesses da sociedade, de diminuicdo de faléncia de empresas nos primeiros anos;
dos investidores que s&o os franqueados que desejam empreenderem de forma estruturada e as
franqueadoras que concedem suas marcas e métodos de trabalho para aumentarem seu
mercado e seus consumidores (GALHARDO et al., 2013).

2.3 FATORES DE SUCESSO

O mercado est4 cada vez mais competitivo, tornando um desafio pra as organizagdes
garantir a sobrevivéncia. De 2002 para 2007 houve reducdo da mortalidade de pequenas e

médias empresas de 49,4% para 22%, mostrando que o empreendedor melhorou suas



habilidades e aderiu a técnicas de gerenciamento empresarial, planejamento prévio, analise de
mercado, formacéo de fluxo de caixa e gestdo de pessoas (SOUZA; LOURENZANI, 2011).
Para qualquer inicio de empresa ha requisitos importantes que devem ser
considerados, como a area de atuacdo, especificacdes de localizacdo, mercado e publico alvo;
concorrentes e fornecedores; precos de comercializacdo; propaganda e publicidade além da
construcdo do planejamento estratégico (SOUZA; LOURENZANI, 2011).
Segundo Oni, Sekwelw e Matiza (2014, apud NUNES, 2017), a partir do
conhecimento adquirido em estudo qualitativo realizado com franquias, algumas
recomendacdes sdo imprescindiveis para futuros franqueados que buscavam bons resultados

nos seus empreendimentos. Essas recomendagdes s&o:

“1. Cada empreendedor individual deve auto avaliar-se com base em seus interesses
comerciais, habilidades gerenciais, potencial com especial referéncia na franquia que

vai investir;

2. O empreendedor deve considerar a forca competitiva da franquia em relacéo a

outras franquias;

3. Procurar uma franquia que ofereca os servicos de gestdo e suporte histdria da

franquia, estratégia e expansdo corporativa. ”

Foram identificados também dificultadores para o processo de sucesso dos
franqueados, como concorréncia de outros franqueados da mesma marca, dificil acesso ao
franqueador; dificuldade inicial com fornecedores indicados pela franqueadora; falta de
habilidade em administrar o tempo; falta de avaliacdo de todos os fatores importantes para o
inicio da franquia, entre outros (NUNES, 2017).

Watson (2014) através de estudo feito com trés empresas que obtiveram sucesso com
franchising e trés que fracassaram, identificou fatores de sucesso e insucesso, mostrados
abaixo (apud NUNES, 2017).



Insucesso como Franchising Sucesso com Franchising

Financiamento Insuficiente; Recrutamento de franqueados vital;

Incapacidade de recrutar franqueados
adequados;

Desafio de atrir e manter pessoal
qualificado;

Empresa projetadas para franquear;

Conhecimento prévio e experiéncia;

Desenvolvimento de boas relagdes com os

Tempo que demanda a gestdo das franquias; L
Pod 8 g franqueados bem como a utilizagdo de suas

Dificuldades em entender a importancia da
presenca do franqueador nas franquias como
meio de apoio.

Quadro 2 — Fatores de sucesso e insucesso da Franchising
Fonte: Watson, 2014. Adaptado

E possivel perceber que nio basta o franqueador possuir uma marca forte e um
excelente produto ou servigo, se ndo tiver franqueados certos operando suas unidades, pois
apenas os franqueados adequados poderdo aumentar a percepcdo de valor que o0s
consumidores terdo em relacdo a marca, produtos e servigos. Por isso, as franquias mais bem-
sucedidas sdo rigorosas nos critérios de selecédo e perfil de um novo membro (CHERTO et al.,
2006 apud SOUSA; JUNQUEIRA;CASAS, 2014).

De acordo com Prado (2009), 70% do sucesso de uma franquia provém de um
processo de selecdo eficaz, pois um perfil de franqueado mal definido pode gerar grandes
conflitos nas redes de franquias devido a diferenca de expectativas, necessidade e interesses
dos franqueadores e franqueados ( apud SOUSA; JUNQUEIRA;CASAS, 2014).

O Codigo de Etica da International Franchise Association (IFA) determina
caracteristicas bdsicas para a escolha de candidatos, como a educacdo, experiéncia,
caracteristicas pessoais e recursos financeiros, necessarios para cumprir as obrigacdes do
negécio (SOUSA; JUNQUEIRA;CASAS, 2014). No entanto, é importante destacar que a
compra de uma franquia envolve mais que uma transacdo financeira, portanto, embora 0s
requisitos financeiros seja um aspecto importante, ele ndo é o Unico critério avaliado sendo
gue individuos financeiramente qualificados podem ndo ser qualificados devido a falta de
compromisso em gerir pessoalmente a franquia (CLARKIN; SWAVELY, 2006 apud
SOUSA; JUNQUEIRA;CASAS, 2014).



Por isso, o perfil do franqueado é também um fator importante. Os empreendedores
possuem as qualidades internas, que sdo intrinsecas ao individuo e sdo aprimoradas a partir
das suas experiéncias, como lideranga, dinamismo, espirito de equipe, capacidade de lidar
com pessoas, sociabilidade e empreendedorismo; e as qualidades adquiridas a partir das
vivéncias e experiéncias do passado como a formacgdo, o conhecimento escolar e
conhecimentos  técnicos especificos. Considera-se caracteristicas ideias para 0s
empreendedores de franquias, o empreendedorismo, atitude perante o risco, pois se sujeita a
uma autonomia parcial, a controles, pagamentos de taxas de franquia, e lideranca pois deve
inspirar seus empregados, contagiar os clientes e motivar a todos (SOUZA; LOURENZANI,
2011).

Um estudo de Jambulingam, Joseph e Nevin (1999) concluiu que existem
caracteristicas que podem ser importantes para o nivel de cooperacdo entre franqueadores e
seus franqueados, como: 1) experiéncia e competéncias gerenciais; 2) caracteristicas
demograficas (ponto e conhecimento regional) e; 3) atitude para com o negdcio (inovacao
percebida, desejo de desenvolvimento pessoal, busca por desafios, comprometimento com o
negocio e propensdo ao risco) (apud SOUSA; JUNQUEIRA;CASAS, 2014) .

Clarkin e Swavely (2006), através de pesquisa com 1.043 franqueadores,
identificaram como caracteristicas para a selecdo de franqueados a capacidade financeira,
experiéncia e habilidade gerencial, experiéncia empresarial, educacdo formal, perfil
psicolégico e, por fim, as entrevistas pessoais realizadas com os candidatos ( apud SOUSA,;
JUNQUEIRA;CASAS, 2014).

Ramirez-Hurtado e Rondan-Catalufia (2011), identificaram dez caracteristicas
principais que formam o perfil do franqueado: capacidade gerencial; capacidade para relagdes
humanas; empreendedorismo; desejo de sucesso; disposi¢do para trabalhar; experiéncia no
negocio; adaptacdo as mudancas; lealdade ao franqueador; capacidade financeira e, por
ultimo, perseveranca. Concluiu-se que a lealdade ao franqueador ¢ a mais importante de
todas, seguida da capacidade gerencial (apud SOUSA; JUNQUEIRA;CASAS, 2014).

Se tratando de gerenciamento de qualidade das franquias, em estudo de caso
realizado por Oni, Sekwelw e Matiza (2014), foram identificadas nove competéncias
gerenciais necessarias para operar uma franquia, sendo elas, habilidade de aversdo ao risco,
habilidade de treinador, habilidade de planejamento, habilidade interpessoais, habilidade
conceituais, sobreviver a uma concorréncia estrita, ter conhecimento e habilidades em relacéo

ao negocio, concentra-se em aplicar-se para desenvolver e efetivamente retratar habilidades



através de suas acgdes e ter ambicdo suficiente para administrar o negdcio (apud NUNES,
2017).

Segundo Souza & Junqueira & Casas (2014) em pesquisa realizada através dos dados
de perfil divulgados por 76 empresas, 82,60% das citaches concentram- se em sete
caracteristicas do perfil, sendo habilidade gerencial citada por 57 empresas, capacidade
financeira, comprometimento com o negdcio e capacidade empreendedora citadas por 45
empresas , 32 citagdes sobre as caracteristicas identidade com o ramo e marca e perfil
psicolégico e 24 citacdes a educacdo formal. Os 12,68% do total acumulado das citagdes por
empresa sdo referentes as caracteristicas: ponto e conhecimento regional, desejo de
desenvolvimento pessoal , experiéncia no negocio, buscar desafios e propenséo ao risco.

Ao analisar duas das caracteristicas mais exigidas, habilidade gerencial e capacidade
empreendedora, percebeu-se que as franquias buscam para a ‘“habilidade gerencial”
franqueados com perfil de gestor, com dominio dos principios empresariais, administracao
dos recursos humanos, financeiros e materiais e cumprimento dos padrdes de qualidade. Em
relagdo a ‘“capacidade empreendedora”, as empresas buscam pessoas com espirito
empreendedor que possuam também perfil gerencial, sendo citadas a autoestima,
autocontrole, lideranga, desenvolvimento de talentos na equipe, dinamismo e responsabilidade
(SOUSA; JUNQUEIRA; CASAS, 2014).

Atraveés de analise por segmento, 0 segmento acessorios pessoais/calcados tem como
caracteristicas principais a “habilidade gerencial”, “capacidade financeira” e “identidade com
o ramo e marca”, sendo o ultimo de grande destaque devido a especificidade do negocio. O
grupo “outros segmentos” que contém beleza, vestuario, bijuterias, joias e oculos, teve como
destaque as caracteristicas “habilidade gerencia” e “capacidade empreendedora” (SOUSA;
JUNQUEIRA; CASAS, 2014).



3. DESENVOLVIMENTO

3.1 PESQUISA DE CAMPO

3.1.1 Elaboracéo do Questionario

Conforme ja explicitado na secdo 1.5 (METODOLOGIA), para a elaboragdo do
trabalho foi aplicado uma pesquisa do tipo Survey, com questionario previamente elaborado.
O objetivo do questionério era a partir das informacGes disponibilizadas pelos franqueados
identificar se os dois grupos (franqueados e franqueadoras) possuiam a mesma Vvisao sobre 0s
fatores de sucesso do negdcio.

O questionério foi dividido em quatro &reas. A primeira abordava experiéncias
profissionais dos franqueados e a importancia da habilidade gerencial; a segunda possui 0
intuito de identificar se o franqueado se interessava pelo mercado em que estava investindo; a
terceira estava relacionada a abertura e administracdo da franquia, com perguntas voltada para
a area financeira e o suporte operacional da franqueadora; e por fim, a quarta area tinha o
objetivo te coletar a opinido do franqueado sobre quais habilidades ele considera importantes
para o sucesso da franquia.

A escolha das perguntas foi baseada nos fatores de sucesso mais citados na pesquisa
bibliogréfica:

Perfil Citagbes

Experiencia

Competéncias gerencias
Capacidade financeira
Caracteristicas demograficas
Educagéo formal
Empreendedorismo

Adaptacao a mudanca

Atitude para com o negocio

Perfil psicologico

Capacidade para relacoes humanas
Desejo de sucesso

Disposicao para trabalhar
Perseveranca

Comprometimento com o negocio
Identidade com o ramo

N = T i e = T = T I S TS T I TR S -

Tabela 2 — Numero de cita¢des dos fatores de sucesso
Fonte: A autora



3.1.2 Questionario

A pesquisa aplicada seguiu a seguinte sequéncia:

| - Experiéncia profissional
Antes de abrir uma franquia, vocé trabalhava em que?
Ocupava algum cargo de lideranca, possuia equipe?

Habilidade gerencial & um diferencial na sua opinido?

I1- Interesse na area
Vocé sempre se interessou pela area da sua franquia? Gostava de pesquisar sobre o assunto?

Acompanhava tendéncias? VVocé comprava nessa marca?

I11- Franquia

A)Financeira

Quando comecgou a investir em franquias qual foi o procedimento financeiro realizado?
Empréstimo em banco, capital préprio?

Vocé percebe a parte financeira como uma grande dificuldade?

B) Suporte Operacional

Qual foi 0 apoio que a franqueadora deu/da durante todo o processo? Treinamento?
Localizagdo?

Vocé considera essa participa¢do importante?

Foi realizada uma analise de mercado (Tamanho, etc) para se iniciar o processo?

IVV- Fator de Sucesso
O que voce identifica como fator de sucesso?
Quais caracteristicas/habilidades vocé acredita ser necessarias para se abrir uma franquia de

sucesso?

3.2  ENTREVISTAS

As entrevistas foram realizadas pessoalmente em um shopping da cidade de Juiz de

Fora e atraves de comunicacao virtual. Foram entrevistados 4 pessoas, sendo eles: Franqueado



de Calgados femininos, com trés lojas da marca no centro e nos dois shoppings da cidade;
franqueado de Cama, Mesa e Banho com lojas nos dois shoppings, franqueado de calgados
masculinos com uma loja e um franqueado com duas franquias sendo elas Acessorios

Femininos e Moda intima e meias, que possuem lojas no centro e nos dois shoppings.

3.2.1 Resultados encontrados

As entrevistas para todos os franqueados foram realizadas seguindo o roteiro pré-
estipulado.

Para o tdopico referente a experiéncia profissional, o franqueado de calcados
femininos é formado em advocacia e trabalhava na area anteriormente, assumindo cargos de
lideranca de equipes. Acredita na importancia da habilidade gerencial, principalmente a
financeira e destaca que € uma &rea que muitos franqueados possuem dificuldade. O
franqueado de Cama Mesa e Banho possuia um trabalho em administracdo de shopping, ja
possuindo experiéncia em varejo, mas ndo como lojista. Trabalhava com lideranca de equipe e
tinha contato com as areas comercial e financeira. Acredita que habilidade gerencial € muito
importante e que sua experiéncia teve muito impacto na compreensdo do segmento varejo,
mas entende que quem nunca trabalhou na area consegue se adaptar e criar experiéncias. O
franqueado de cal¢ados masculinos teve uma grande jornada trabalhista com experiéncias em
diversas areas em que lhe proporcionou contato com lideranca e gestdo de equipe. O seu
ultimo trabalho antes de abrir a franquia foi uma multi marcas também de calcados
masculinos. Esses conhecimentos sdo utilizados na loja para manter uma equipe boa, ter
atencdo na venda e pds venda, gestdo de informacéo para a equipe e entendimentos de quais
0s produtos que possuem maior venda no seu estabelecimento. E o franqueado de acessoérios e
Roupa Intima e Meias, quando abriu a primeira franquia havia trabalhado antes com comércio
de loja prépria, e naturalmente precisava lidar com lideranga e equipe, por isso considera a
habilidade gerencial um aspecto essencial para gerir um negdcio.

Para o topico referente ao interesse na area e consequentemente a motivacao para se
abrir aquela franquia especifica, o franqueado de cal¢ados femininos ndo possuia interesse por
moda, mas passou a pesquisar sobre 0 assunto e entender quais produtos teria maior venda. O
franqueado de Cama, Mesa e Banho conhecia a marca, mas o que motivou a sua escolha foi a
preferéncia por um segmentos que ndo fosse sazonal, ou seja, venda linear durante o ano. A
escolha por uma marca tradicional no mercado e com grande aceitabilidade se deu através de

uma pesquisa por conta propria sobre as franquias e sobre o mercado. O franqueado de



calgados masculinos conhecia a marca e era cliente. A escolha da Franqueadora se deu através
de uma percepcdo do mercado e da falta do segmento em Juiz de Fora. O Franqueado de
Acessorios e Roupa Intima e Meias abriu seus negocios a partir de indicacdes de conhecidos
que trabalhavam no ramo de varejo e guiado por motivos financeiros. Conhecia 0s produtos
oferecidos pela franquia de Roupa Intima e Meias e era cliente.

Em relacdo aos aspectos financeiros, apenas o franqueado de Acessorios e Roupa
Intima e Meias que utilizou de financiamento no banco para a abertura da primeira franquia.
Os outros trés entrevistados utilizaram de capital proprio. O Franqueado de cal¢ado feminino
entende que a habilidade financeira é necessaria para 0 negécio e acredita que na area de
moda muitos abrem as franquias por se interessarem pelo segmento, mas ndo por se
interessarem pelo negocio e isso gera muito fracasso. Acredita que a questdo da moda, a
franqueadora ajuda muito, pois sugere os produtos gque os franqueados devem comprar. O
franqueado de Cama Mesa e Banho e o de calgados masculinos acreditam que a habilidade
financeira deve ser desenvolvida desde o inicio, pois o inicio da operacdo é muito custoso
com obras, estoques. Tem-se uma grande despesa e baixa receita, por isso deve-se ter um
capital de giro alto para manter o negocio e se manter. O Franqueado de Acessorios e Roupa
Intima e Meias afirmou que a area financeira é um dos principais focos para gerenciar o
negadcio.

Em relacdo ao suporte da Franqueadora, todos os franqueados citaram a participacéo
da franqueadora quanto a instalacdo da loja e ambientacdo, determinando especificamente o
formato, produtos que devem ser comprados de acordo com o projeto da marca, 0 que gera
custos altos. O franqueado de Cama Mesa e Banho e o de Calcados Masculinos comentaram
que a franqueadora oferece treinamento sobre os produtos vendidos e técnicas de vendas. O
franqueado de calcados femininos cita que um dos apoios oferecidos é um conselho sobre
porcentagem de compra de cada produto, além disso, no inicio da operacdo foi oferecido
treinamento sobre a producdo, os sapatos, logistica, TI, &rea comercia, marketing e visual de
loja. O franqueado de Acessorios e Roupas Intimas e Meias acredita que o apoio da
franqueadora € o grande diferencial de ser franquia, pois estando em um grupo o investidor se
sente mais tranquilo por ter alguém que esta trabalhando o planejamento estratégico da marca.

Quanto aos fatores de sucesso, o franqueado de calcados femininos, Cama Mesa e
Banho e Acessorios e Roupa Intima e Meias destacam a habilidade financeira e acrescentam
que o gestor precisa participar do dia a dia da operagdo e acompanhar de perto. Outro fator

citado foi a equipe, que deve ser competente, comprometida e ser bons vendedores. O



franqueado de calcados masculinos destaca a escolha de uma marca com produtos de
qualidade, preco competitivo e, além disso, um bom atendimento ao cliente.
O quadro 2 sumariza as respostas dos entrevistados em relagdo aos cinco topicos

conversados, identificando a relacdo entre o que foi falado por cada um e o que foi citado

pelos demais.
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Todos tiveram outras experiéncias antes de abrir uma franquia, onde trabalhavam

Experiencia profissional . . . . - - .
P P como lideres de equipe. Todos acreditam na importancia da habilidade gerencial.

A maioria ndo tinha interesse pessoal na area e a escolha pelafranquia foi feita por
acreditarem que existia um bom mercado para o setor. Além da identificagdo de um
mercado para calgados masculinos em Juiz de Fora, o franquado de calgados
masculinos também possuia interesse na marca e comprava os produtos.

Interesse na drea

Todos entendem a habilidade financeira como essencial para o negécio. Todos
Habilidade Financeira exceto o franqueado Acessérios e Roupa Intima e Meias utilizaram de capital
préprio para abrir o investimento.

50% dos franqueados ndo se mostraram muito satisfeitos com os processos das
Suporte Operacional franqueadoras e apenas um dos entrevistados ndo fez nenhuma reclamagdo sobre a
relagdo, sé citando pontos positivos.

75% dos entrevistados citaram habilidade financeira e equipe. Além disso, foram
Fatores de Sucesso citados ainda, produtos de qualidade, atendimento, marca com destque no mercado
e treinamento de equipe.

Quadro 3 — Respostas dos entrevistados

Fonte: A autora



Apesar da amostra ser pequena, face as dificuldades encontradas no desenvolvimento
do trabalho, as pessoas entrevistadas eram empreendedores de reconhecido sucesso. Foi
identificada a importancia de ter experiéncia anterior ao investimento em franquia para que se
possam trabalhar competéncias de lideranca e trabalho em equipe, além disso, a necessidade
de buscar conhecimentos gerenciais e financeiros para possuir mais estabilidade na
administracdo do negocio. Apesar da grande maioria ter investido com capital préprio, o
franqueado que necessitou de empréstimo teve também bons resultados, abrindo em
sequéncia uma franquia com capital proprio. O topico “Interesse na area” nao foi destacado
como um ponto crucial pois é possivel pesquisar sobre o mercado e se manter atualizado
sobre as mudancas do setor. Em relacdo a franqueadora ser um diferencial para o sucesso do
negocio, o que se pode concluir é que por a marca ser conhecida no mercado, isso favorece o
aumento das vendas. Por fim, quanto aos fatores de sucesso, 75% dos entrevistados entendem

que os pontos a se destacar sdo as habilidades financeiras e uma equipe comprometida.

3.2.2 Dificuldades encontradas no desenvolvimento da pesquisa

Por ser um projeto de pesquisa que envolve pesquisa de campo com entrevistas,
percebeu-se grandes dificuldades para se agendar entrevistas com franqueados, mesmo na
tentativa de explicacdo que seria uma entrevista rapida. O contato foi feito através de telefone
diversas vezes, mas os resultados das entrevistas s6 foram obtidos ap6s apoio de pessoas que
tinham um relacionamento mais proximo com os lojistas e solicitava pessoalmente a
entrevista para a pesquisa. 1sso é importante ser relatado, uma vez que na area de engenharia
de producdo Miguel(2010) destaca os surveis como uma importante técnica de pesquisa, mas

ndo ressalta as grandes dificuldades que os pesquisadores podem vir a ter.



4., CONCLUSOES

Pelo apresentado nessa pesquisa, pode-se concluir que:

Como verificado na pesquisa bibliografica, os pontos “Experiéncia”, ¢ “Habilidade
Gerencial” foram confirmados como essenciais para abertura de uma franquia. Pode-se
perceber que os entrevistados possuiam experiéncias de trabalhos anteriores diversas, mas que
todos j& haviam liderado equipes, o que facilitou no desenvolvimento das suas franquias.

Quanto a capacidade financeira, grande parte dos entrevistados utilizou de capital
préprio e todos destacaram a habilidade financeira como um requisito necessario para se
manter um negdécio. Foi citada a importancia de saber gerenciar os recursos, principalmente
porque o primeiro ano é um momento de muitos gastos e pouca receita, por isso, € importante
ter capital de giro e saber comprar 0s produtos certos para evitar gastos e produtos parados no
estoque.

A relagdo com a franqueadora foi apresentada com pontos negativos e positivos. A
seguranca de uma marca de reconhecimento € algo a se destacar, no entanto a relacdo
apresenta alguns descontentamentos em alguns casos por ser um processo engessado, com
muita burocracia e grandes gastos. Nao foi dado grande destaque pelos franqueados para 0s
treinamentos oferecidos pela franqueadora, ndo sendo um diferencial do processo.

Um ponto de grande importéancia citado por todos os franqueados e ndo pontuado nas
pesquisas bibliogréaficas ¢ a importancia da equipe bem treinada e comprometida com as
vendas. Alguns entrevistados citaram da atencdo dada no processo seletivo, com o intuito de
selecionar as melhores pessoas.

Como todo empreendimento, o risco faz parte do negdcio, no entanto é importante
saber fatores imprescindiveis para que pessoas que desejam ser franqueados possam buscar
conhecimentos e experiéncias que lhes permitam maior seguranca e habilidades para um

negocio de sucesso.
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