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RESUMO

O empreendedorismo proporciona a criacdo de novos empregos e produz riqueza para o pais.
Uma das alternativas utilizada por muitos empresarios € a franquia, que consiste em fazer uso
de marcas ou servigos licenciados e respeitados no mercado, obedecendo regras especificas.
Nesta perspectiva, é possivel constatar que o processo de franchising propicia 0 aumento do
nimero de empresas e empresarios, afetando positivamente a economia do pais, mesmo em
tempos de crise. O tema escolhido para este artigo refere-se a importancia das caracteristicas
empreendedoras para o desenvolvimento do franqueado e da franquia, de acordo com a
pesquisa de campo realizada com franqueados na cidade de Sapucaia do Sul. Os objetivos sdo
identificar, analisar e conhecer o nivel de relevancia das caracteristicas empreendedoras do
franqueado para o desempenho da empresa franqueada, visando atingir o sucesso desejado no
seu negocio. Esta pesquisa foi construida com base em dados empiricos oriundos de estudo de
caso multiplo, com abordagem qualitativa, que facultou a descricdo das principais
caracteristicas dos empreendedores e as caracteristicas presentes nos franqueados, decorrente
da triangulacdo das fontes de dados empiricos, a saber, levantamento documental, observacao
ndo participante e entrevista semiestruturada com alguns franqueados de setores distintos que
tiveram sucesso nos seus negdcios, a fim de correlacionar as caracteristicas do empreendedor
e o perfil desejado para o sucesso da franquia.
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ABSTRACT

The entrepreneurship allows the offer of new jobs and it provides richness for the country.
One of the options chosen for many businesspersons is the franchise, which means to use
known and respected brands or services, attending specific rules. From this point of view, it is
possible to affirm that the franchising process affects positively the economy, even when the
country goes through a crisis, because it increases the number of companies and business. The
chosen theme for this article refers to the entrepreneurs characteristics importance for the
franchise and franchisee development, according to the field research realized with
franchisees from the city of Sapucaia do Sul. The main goals are to identify, analyze and to
discover to the relevance level between the franchisee entreprencurs’ characteristics and the
franchised company development, aiming to reach success. This research was built based on
empirical data taken from a multiple case study, with qualitative approach, which provided
the description of the main entrepreneurs’ characteristics and the franchisee present
characteristics. In addition, it was due to the triangulation source of empirical data, including
documentary survey, non-participating observation and half-structured interview with some
successful franchisees from different departments, aiming to correlate the entrepreneurs
characteristics and the wanted profile for the franchise success.
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1. INTRODUCAO

Segundo a Associacdo Brasileira de Franchising - ABF, o sistema de franquias iniciou
no Brasil em meados de 1980, quando a economia brasileira passava por um momento de
crise, 0 que fez com que varias pessoas deixassem seus empregos e iniciassem novos
negocios, ocasionando um rapido aumento no numero de franquias. Em 2017, o nimero total
de marcas de franquias no Brasil chegou a 2.845. Essas redes estdo distribuidas em 146.134
unidades por todo o pais, empregando 1.193.568 pessoas de forma direta e regularizada,
gerando um faturamento acumulado de R$ 163,319 bilhdes (ABF, 2018).

Dessa forma, verifica-se a importancia e a influéncia do empreendedorismo para o
franqueado ter sucesso, que aqui, nesta pesquisa, significa superar os anos iniciais da
operacéo, quando, segundo ABF (2016) das 12.702 novas unidades franqueadas que iniciaram
as atividades em 2015, 558 unidades encerram sua operacdo. Além de acreditar na ideia e ter
coragem para coloca-la em pratica, é necessario que o franqueado aproveite oportunidades,
seja criativo, planeje, seja perseverante, se arrisque, se dedique, gere mudanca, tenha
qualidade no atendimento, mantenha estoques em dia, controle financeiro e gestdo de pessoas
aliados ha muito trabalho, caracteristicas que estdo presentes no empreendedorismo e que
fazem franquias de sucesso (ROCHA, 2016).

A escolha deste tema para 0 meio académico, justifica-se pela escassez de estudos e
publicacGes nesta area. No Quadro 1, € possivel constatar, a partir dos trés principais
indexadores de pesquisa e producdo do conhecimento, a referida escassez de artigos
relacionados a analise do Empreendedorismo dmbito do Franchising. A pesquisa foi realizada
considerando titulos com publicacdes a partir de 2005.

Quadro 1 — Pesquisa e Quantificacdo de Periddicos Cientificos

Termo Pesquisado ANPAD SPELL SCIELO
Empreendedorismo 265 349 223
Franquias 16 36 16
Franqueado ou Franqueador 12 28 03
Franchising 08 30 04
Empreendedorismo e Franchising 00 01 03

Fonte: ANPAD, SPELL e SCIELO (2005)



Para o setor académico o estudo do empreendedorismo no ambito do franchising,
faculta disseminar a educagdo empreendedora criando uma cultura que gera atitudes proativas
em relagdo ao empreender, evidencia a auto realizagdo profissional, promove o
desenvolvimento social e crescimento econémico além de proporcionar o estudo das
oportunidades de mercado no setor de franquias. Desta forma mesmo que o empreendedor
tenha vocacdo natural para empreender, a busca de conhecimento e qualificacdo fara diferenca
neste mercado tdo competitivo (MELLO, 2016).

O estudo iniciou com a revisdo de textos cientificos, que versam sobre os temas
empreendedorismo e franchising, indicando as categorias de analise, bem como fornecimento
de subsidios para a elaboracdo dos instrumentos de coleta de dados empiricos, a saber,
levantamento documental, observacdo ndo participante e entrevista com trés franqueados de
setores distintos que tiveram sucesso nos seus negocios, a fim de correlacionar as
caracteristicas do empreendedor e o perfil desejado para o sucesso da franquia.

Portanto, esta pesquisa tem o objetivo de identificar, analisar e conhecer a relevancia
das caracteristicas inerentes ao empreendedor no processo de franchising. E necessario que o
franqueado tenha uma visdo de negdcio e saiba como lidar com essa nova realidade, para
tornar o seu negdcio rentavel para ele mesmo e para o franqueador. Dessa forma, pode-se
afirmar que o empreendedorismo tem grande importancia nessa relacdo, mas de que forma ele
pode contribuir para o desenvolvimento de uma franquia?

Este trabalho est4 constituido em introducdo, revisdo tedrica, explorando os conceitos
de empreendedorismo e franchising, metodologia, com apresentacdo das categorias analiticas,
gue emergiram da literatura revisada, e analise detalhada dos resultados obtidos. O trabalho

finaliza com as consideracdes finais e referéncias.

2. REFERENCIAL TEORICO

Nesta secdo sdo apresentados 0s conceitos basilares, que emergiram da revisdo de
literatura cientifica, acerca de temas estruturantes da pesquisa, a saber, Empreendedorismo e

Franchising.

2.1 EMPREENDEDORISMO

O termo empreendedor tem origem francesa - entrepreneur, passando pelo latim -
Imprehendere e significa para Drucker (1986), que os empreendedores ndo podem ficar reféns
de seus proprios talentos e intelectualidade, mas agilizar recursos externos, valorizando a

pluralidade do conhecimento e da experiéncia, para atingir seus objetivos.



O termo empreendedor foi utilizado inicialmente, no século XIX, pelo economista
francés Jean-Baptiste Say, e referia-se ao individuo capaz de mover recursos econdmicos de
uma area de baixa para outra em busca de maior produtividade e retorno. Joseph Schumpeter
(1982), austriaco e do mesmo século define empreendedor como alguém que destrdi a ordem
econbmica atual, sendo responsavel pela insercdo e exploracdo de novos produtos gerando o
desenvolvimento econdmico.

Os estudos sobre empreendedorismo baseiam-se em trés correntes, a econdmica, a
comportamentalista e a socioldgica, a corrente econdmica associa o empreendedor com a
inovacdo, enquanto a corrente comportamentalista associa o empreendedor a aspectos
criativos e intuitivos.

Apesar de uma influéncia grande no empreendedorismo, a visdo da corrente
econdmica é, segundo Filion (1999), uma funcdo que muitos tentam teorizar, mas para o autor
ndo existe uma teoria econdmica sobre o empreendedor que retna concordancia de todos,
nem economia que fundamente o desenvolvimento a partir da funcdo empreendedora.

Nesta corrente economista, Schumpeter (1982) diz que empreender é inovar até chegar
a uma mudanga radical e transformadora de um determinado setor ou ramo de atividade onde
atua o empreendedor. A corrente sociologica pesquisa o entendimento da cultura e dos meios
sociais sobre a acdo empreendedora.

Os pesquisadores comportamentalistas buscam um conhecimento profundo do
comportamento empreendedor. Max Weber foi um dos primeiros pesquisadores a descrever o
comportamento do empreendedor atraves de uma anélise compreensiva. McClelland (1972),
pesquisador com grande contribuicdo para os estudos comportamentalistas descreve 0s
empreendedores como individuos que possuem caracteristicas criativas, intuitivas e
comportamentais proprias, com habilidades para assumir riscos e com desejo da realizacéo
pessoal, tornando-os assim seres diferenciados para a sociedade.

Muitos autores possuem seu préprio conceito sobre empreendedorismo. Para
Chiavenato (2012) o empreendedor ndo € um simples fundador de um novo negdcio, ele é
mais do que isso, € 0 motor da economia, que alavanca recursos, descobre e potencializa
novos talentos. Schumpeter (1982) pondera que os empreendedores sdo a poténcia do
crescimento econémico, pois atuam no mercado com criatividade e inovagdo tecnoldgica,
tornando a concorréncia mais intensa.

Para Hisrich e Peters (2004) empreendedorismo é 0 modo de produzir algo novo, com
criatividade, inovagdo e com valor agregado, assumindo riscos financeiros calculados e
obtendo resultados. Dolabela (2008) diz que empreendedor é um administrador completo,

pois tem diversas caracteristicas, é o individuo que percebe e consegue ver 0 que outros nao



enxergam, tomando assim decisdes mais adequadas. Filion (1999) define empreendedor como
a pessoa que assume riscos, moderados ou completos, ao dar inicio a um novo projeto. A
disposicdo em assumir riscos e inovar, faz com que desperte o espirito e a capacidade
empreendedora, melhorando recursos ja existentes e obtendo novos resultados (DORNELAS,
2012).

O empreendedor é a pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem, pois tem
sensibilidade para os negocios, compreensdo das operagdes financeiras e capacidade de
identificar oportunidades. Desta forma eles transformam ideias em realidade, para beneficio
préprio e da comunidade (CHIAVENATO, 2012).

O surgimento do empreendedorismo no Brasil teve inicio na década de 90. Neste
periodo houve grande abertura da economia, que propiciou o crescimento da produtividade e
concorréncia de mercado. No mesmo periodo ocorreu a criagdo do SEBRAE para apoiar e
qualificar futuros empreendedores, difundindo ainda mais o empreendedorismo.

A popularizacdo do empreendedorismo aconteceu em grande parte, para assegurar a
sobrevivéncia de muitos trabalhadores que sairam das grandes empresas ap0s 0 processo de
privatizacdo. Para facultar a reinsercdo destas pessoas no mercado o governo federal liberou
recursos financeiros ou beneficios fiscais e tributarios, facilitando abertura de novos negécios,
contribuindo para a geracdo de empregos e renda, além de incentivar o empreendedorismo,
mesmo que, por necessidade.

Atualmente, por motivos diversos, muitas pessoas resolvem empreender. Algumas pessoas
montam seu proprio negdcio na busca da realizagdo de um sonho; outras resolvem trabalhar
por conta propria porque desejam ter mais autonomia e liberdade; e outras, ainda, sdo
desvinculadas do mercado de trabalho e precisam empreender para sobreviver. E assim,
surgem empreendedores de variadas classes econdmicas, sociais e, até mesmo, culturais
(MARICATO, 2006).

Independente do motivo que leva ao empreendedorismo, pode-se afirmar que em todas
as situacdes ele é um gerador de mudancas e oportunidades. O ato de empreender permite que
algo novo seja criado, faz com que as coisas acontecam, como ja mencionado por Chiavenato
(2012). Reforgando essa ideia, pode-se afirmar que empreendedorismo é o envolvimento de
pessoas € processos que, quando juntos, transformam as ideias em oportunidades
(DORNELAS, 2012).

Referindo-se aos motivos e tipos de empreendedorismo, tradicionalmente séo
apresentados os conceitos de empreendedorismo por necessidade e empreendedorismo de
oportunidade. No empreendedorismo de oportunidade, o empreendedor sabe aonde quer

chegar, ele cria uma empresa com planejamento, tem em vista 0 crescimento e quer gerar



lucros, empregos e riquezas; ja no empreendedorismo de necessidade, o empreendedor opta
por esse caminho mais por falta de opcéo, por estar desempregado e nédo ter outra alternativa
de trabalho (DORNELAS, 2012).

Entre 2002 e 2006 o empreendedorismo de necessidade foi o lider no que se refere a
abertura de novos negdécios. Ja entre 2008 e 2014 quem se destacou foi 0 empreendedorismo
de oportunidade, que leva em consideracdo caracteristicas como inovacao, planejamento
estratégico e plano de divulgacdo. Em 2014, 71% dos empreendimentos abertos eram de
oportunidade (EGESTOR, 2016). O percentual de novas empresas criadas por necessidade saltou
de 29% em 2014 para 43% em 2015, e se manteve praticamente estavel em 2016 (SEBRAE, 2017).

O crescimento do empreendedorismo por necessidade, apesar de ser benéfico, também
conta com algumas desvantagens. 1sso porque esse modelo de empresa, geralmente ndo conta
com caracteristicas de inovagdo essencial para 0 bom empreendedorismo e para a propria
sobrevivéncia do negdcio e os empreendedores estdo despreparados, de forma geral, para
enfrentar os desafios do mercado.

Hoje vive-se um periodo de efervescéncia do capitalismo. Existe, de fato, uma
competitividade feroz em que prevalece a logica da sobrevivéncia do mais forte. Por esse
motivo, estimular o empreendedorismo é fundamental para o crescimento econdmico do
Brasil. Embora existam indmeros exemplos positivos de empreendedores brasileiros que
obtiveram sucesso, 0 pais ainda caminha a passos lentos rumo ao fortalecimento do
empreendedorismo como uma cultura nacional (OLIVEIRA, 2018).

Nos proximos itens procurou-se refletir sobre como franqueado e franqueador atuam

nessa relacéo.

2.2 PERFIL DO EMPREENDEDOR

Cada modelo de empreendedorismo conta com um empreendedor que pensa e age de
acordo com este modelo, mas algumas caracteristicas sao comuns aos empreendedores. Para
se arriscar a criar um negdécio, para sair da zona de conforto e comecar a trabalhar para si
mesmo é recomendavel que o mesmo apresente algumas caracteristicas que 0 possam
qualificar como empreendedor.

Trés caracteristicas sdo basicas e comuns aos empreendedores: necessidade de
realizacdo (uma necessidade pessoal), disposi¢do para assumir riscos (riscos financeiros e de
ordem geral), e autoconfianca - ter seguranca para enfrentar novos desafios (CHIAVENATO,
2012).

Farrell (1993) sugere outras caracteristicas comportamentais que julga importante em

um empreendedor, a saber: conhecer muito bem o produto e 0 mercado no qual esta inserido;



saber conduzir os e incentivar os colaboradores; manter o foco no produto e no cliente; ser
estrategista. O autor sugere que, os empreendedores devem focar em quais produtos e clientes
a empresa visa trabalhar, pois de todas as caracteristicas de comportamento empreendedor, o
foco no cliente e foco no produto sdo os que melhor destacam a diferenca entre
empreendedores e colaboradores.

O empreendedor precisa ter uma visdo futura do negocio. O empreendedor nao pode
esperar o retorno imediato, precisa entender que diversas acdes sdo necessarias para se colher
os frutos, pois ele estd sempre procurando por novos caminhos e novas solu¢es. HA um
consenso que ndo existe um conjunto ou uma caracteristica empreendedora para formar o
empreendedor ideal, mas diferentes tipos de empreendedores, com estilos e personalidades
diferentes para empreender.

Neste sentido, os principais pesquisadores, de acordo com Padilha (2014), consideram
como predominante as caracteristicas empreendedoras a saber: ambicdo; autoconfianca;
autonomia; bom senso; busca de responsabilidades; busca pelo poder; analise de riscos;
utilizacdo e controle de recursos; competitividade; comprometimento; comunicacao;
conhecimento; contatos; criatividade; determinacgdo; dinamismo; disposi¢do para assumir
riscos; estratégia; flexibilidade; forca; idealizacdo; iniciativa; independéncia; inovacgao;
lideranca; motivacdo; necessidade de realizacdo; oportunidade; otimismo; persisténcia;

planejamento; relacionamento humano; senso de urgéncia e visao.

2.2.1. O Perfil do Franqueado e o Desempenho das Franquias

A Lei n° 8955 define os direitos e os deveres do franqueado e do franqueador. Esta
relacdo entre as partes deve ser registrada por meio de um contrato especifico. O mercado de
franquias é uma opcdo preferida, principalmente por aqueles que sonham em ter o seu préprio
negocio, mas nem sempre estes individuos detém a habilidade necessaria para realizar uma
boa gestdo, conferindo ao empreendimento um elevado risco de insucesso.

Assim, inUmeros sdo 0s meios de se manter um bom controle sobre o empreendimento
adquirido, mas para isto & necessario ter perfil adequado, instrucdo adequada e forca de
vontade por parte do empreendedor.

Segundo Oliveira (2014), as caracteristicas ideais para um franqueado sao:
empreendedorismo, atitude perante o risco e lideranca. Na visdo de Trandis (1994), atitude ¢
uma ideia repleta de emocao que estimula um conjunto de a¢des a um conjunto particular de

acOes sociais, assim, a atitude é um estimulo para algum tipo de comportamento.



No entanto, julga-se necessario analisar, também, a questdo risco, que pode ser uma
das variaveis determinantes para o sucesso do empreendimento. Jorion (2003) diz que o0 risco
pode ainda ser dividido em risco operacional, que é gerado livremente com a finalidade de se
criar vantagem competitiva e agregar valor a empresa; risco estratégico, gerado através de
mudancas fundamentais no cenario econdmico; e risco financeiro, ligado a possiveis perdas
na area de financas. Correr riscos calculados é uma caracteristica do comportamento
empreendedor (MCCLELLAND, 1972).

A prética da lideranca, outra varidvel observada como um atributo de sucesso em um
determinado empreendimento, foi mudando de enfoque com o tempo. No inicio do século
XX, a liderancga estava dissociada das questdes e emog¢des humanas, sendo uma tarefa do lider
estabelecer e realizar critérios de desempenho.

Lideranca é a conquista da confianca, é a garantia de que as coisas certas serdo feitas.
Todos os lideres tém duas coisas em comum: asseguram-se de que as coisas sdo feitas e pode-
se confiar neles (DRUCKER, 1981).

Para Stephen Covey (2002), acompanhando Peter Drucker (1981), o lider deve ser
confidvel e honesto para obter a confianca dos outros. A confiabilidade real ndo pode ser
fingida. As pessoas ao seu redor logo descobrirdo, caso esteja fingindo, que vocé esta
tentando manipula-las e o abandonarao.

As caracteristicas do lider sdo fundamentais na pessoa do franqueado, pois este devera
inspirar seus colaboradores. A lideranga pode ser considerada como uma das mais importantes
caracteristicas do empreendedor. Cherto (1989) diz que para o franchising, € bom lembrar que
os lideres mais admirados ndo sdo os democraticos, muito menos 0s que querem se impor,
mas sim aqueles que tém a coragem de criar mudanc¢as que muitas vezes podem ser muito
dificeis de se realizar, mas o autor acredita que, quando se realizar e alcancar o objetivo,
conquistardo a admiragédo de todos.

Pressupondo que a cultura de despertar o empreendedor existe em cada um, o
franchising atrai muitas pessoas que o consideram como uma oportunidade com menor risco
do que um negdcio tradicional, além de expor a capacidade individual de empreender. Em
alguns casos, pode até ser entendido como uma questdo de autoafirmacdo ou necessidade de

realizacdo pessoal.
2.3 FRANCHISING

De acordo com SEBRAE (2018) o termo franchising é utilizado para denominar a
distribuicdo e comercializacdo de produtos e servigos. Para originar uma rede, o franchising,

sistema de franquias, admite dois integrantes: o franqueador e o franqueado.



Para Mauro (2006) franchising € um sistema pelo qual a empresa que possui 0
conhecimento (know-how), de produtos ou servigos, denominado franqueador, passa para o
futuro empresério (franqueado) o direito exclusivo de usar a marca em um determinado local
pré-estabelecido em contrato. O franchising tem dois participantes que atuam neste sistema. O
franqueador, empresa que deseja introduzir uma rede de distribuicdo de produtos ou servigos,
e o franqueado, pessoa fisica ou juridica que decide estabelecer a unidade de fornecimento
seguindo os padrdes exigidos do franqueador.

O franchising, como apresentado anteriormente, € um modelo de negdcio que
funciona muito bem e por isso segue aumentando o numero de redes franqueadoras e de
unidades franqueadas. A lei das franquias (Lei n°® 8.955/94) define a constituicdo e
funcionamento deste sistema. Para entender melhor a definigdo, o franchising pode ser
interpretado como um sistema de distribuicdo de produtos ou servigos que estabelece que o
franqueador concede ao franqueado o direito de explorar o seu conceito, know-how e marca,
mediante uma contraprestacao financeira (PLA, 2001).

Para Maricato (2006) existem alguns fatores para o desenvolvimento do franchising,
como o desemprego, que incentiva 0 empreendedorismo e a grande extensdo territorial, que
possibilita 0 maior nimero de pessoas atuarem no negécio proprio.

Os shopping centers comecaram a surgir e se tornarem populares a partir de 1966.
Desde entdo sdo considerados parceiros das franquias. As franquias do ramo de alimentacéo,
tiveram um surgimento acelerado entre 1987 e 1988, a partir desta época iniciaram a ser
criadas as pragas de alimentagédo nos shopping centers.

Para o franchising no Brasil, existiu um precursor: Arthur de Almeida Sampaio,
proprietario da marca de Calcados Stella, resolveu aumentar suas vendas, utilizando processos
que se assemelham ao franchising (BARROSO, 2002). De acordo com o costume da época, 0
trato era feito verbalmente. Atualmente, temos a lei do franchising, onde o franqueador
fornece a seus representantes (franqueados) a marca e seus produtos ou servicos exclusivos.

De acordo com Mauro (2006), o franchising no Brasil, anterior a década de 80,
limitou-se as areas de vendas de veiculos, combustiveis e engarrafamento de bebidas. Entao,
com a expansao dos shopping centers na mesma década, o franchising comegou a ser
desenvolvido.

Atualmente, aproximadamente 35% do faturamento dos shopping centers decorre das
franquias. No ano de 1986, o Plano Cruzado potencializou a economia e o franchising
respectivamente, aumentando o numero de franqueadores e franqueados no territorio

brasileiro. Em 1987, iniciou-se a atividade da Associacdo Brasileira de Franchising (ABF),



entidade sem fins lucrativos que tem como misséo assegurar o desenvolvimento do sistema de
franquias no Brasil.

De acordo com Silva e Azevedo (2011), a lei n® 8.955/94 foi elaborada em 1994, com
objetivo de regulamentar o franchising no Brasil. No mesmo ano que foi sancionada a Lei do
franchising, aconteceu a criacdo do Plano Real, que gerou uma maior confianca na economia.
O franchising é apontado como o tipo de empreendimento mais estruturado e de menor risco
para o empreendedor, com grande potencial de expansdo, aqui e no exterior. Inclusive, o
franchising fez com que o Governo, que apoia o sistema desde a década de 1990, estimula a
parceria firmada entre a ABF e 0o SEBRAE. Em 2004, foi feito um acordo entre a Agéncia de
Promocdo as Exportacdes (APEX) e a ABF, que teve o objetivo de fortalecer a marca no
Brasil, a partir do desenvolvimento da internacionalizacdo de franquias brasileiras.

O franchising conseguiu consolidar-se como uma das principais alternativas de fazer
negocios no pais, associando a iniciativa do empreendedor que deseja crescer, sem necessitar
de grandes investimentos, e o sonho dos empreendedores que desejam ter um negdcio proprio
com riscos reduzidos. O franchising é visto como opcdo de negdcios para crescimento das
pequenas e médias empresas.

De acordo com Dahab (1996) o sistema de franchising € um modo singular de gestdo
empresarial que tem sido muito utilizado, principalmente internacionalmente, como uma
estratégia econdmica.

Existem diversos fatores que levam os empreendedores a escolherem o sistema de
franquias como opcao de negdcio. Para Bernard (1993), os fatores determinantes sdo: perda
do emprego, complementacdo dos rendimentos e motivacdo de terceiros para aplicacdo de
capital.

De acordo com a pesquisa produzida por Bernard (1993), o franqueado é
principalmente jovem, esta iniciando sua vida profissional, ndo possui grandes rendimentos e
ndo quer trabalhar como funcionario. Os grandes empresarios também investem neste modelo
de negaocio, buscando opg¢des rentaveis, para fomentar o crescimento do negocio proprio estao
busca por um segmento com maior estabilidade econdmica.

Alguns fatores sdo determinantes para a escolha de uma franquia durante a abertura
de um empreendimento. Entre elas destacam-se: identificacdo com o negdcio e a marca, a
franquia possuir um formato determinado e muitas vezes de sucesso, vontade de comandar
um negocio proprio, assessoria geral fornecida pelo franqueador e a exclusividade (PLA,
2001).



Assim, o franchising como uma alternativa para a inser¢cdo no mercado, é considerado
como a melhor opcéo para empreendedores por ja ter todos os requisitos fundamentais de um

bom empreendimento.

2.4 FRANQUEADOR

E papel do franqueador dar um suporte ao franqueado durante toda a vigéncia do
contrato assinado entre ambos, mas principalmente no processo de abertura de uma unidade,
visando facilitar a acdo do franqueado e buscando garantir a qualidade e o padrdo do seu
negaocio.

Cherto (1988) elenca sobre estes deveres:

A orientacdo e a assisténcia fornecidas pelo franqueador sdo continuas, enquanto
perdurar seu relacionamento com o franqueado, e cobrem todos o0s aspectos da
atividade franqueado, indo, em geral, do fornecimento do projeto arquitetdnico de
suas instalagdes, até os sistemas e/ou “mapas” que deverdo ser utilizados pelo
franqueado no controle de seu estoque, passando pela orientagdo no que diz respeito
a aplicacdo de recursos e incluindo até mesmo o treinamento do proprio franqueado
e de seu pessoal (CHERTO, 1988 p. 4).

O franqueador trabalha oferecendo todo o seu conhecimento de negocio, informando
todos os passos que devem ser seguidos, acompanhando o franqueado para garantir 0 sucesso
de ambos. Em troca, ele recebe uma parte do que o franqueado fatura mensalmente e mais
algumas taxas fixas (que devem estar pré-estabelecidas em contrato), a fim de manter o seu
negécio lucrativo (PLA,2001).

A empresa que deseja se tornar franqueador deve analisar e estabelecer estratégias
para 0 proprio negocio, pois precisara estudar a viabilidade do modelo de negécio que
pretende franquear. Desta forma, toda formatacdo de franquia se inicia com a analise de
franqueabilidade do negdcio seguida da elaboracdo de um plano de negécios para a unidade
franqueada, verificando, assim, se 0 modelo se sustenta. O sistema de franchising requer uma
visdo de longo prazo, com monitoramento e inovacdo constantes para adequacdo da sua
estratégia aos desafios do mercado (SEBRAE, 2016)

Ribeiro (2013), retrata os deveres do franqueador, com as caracteristicas a saber:
desenvolver incessantemente 0 negdcio e seu conceito; determinar padrdes e normas de
utilizacdo e funcionamento; selecionar e dar treinamento aos seus franqueados; autorizar o
uso da marca e do seu negocio; oferecer apoio e orientacGes sobre operacdo e gestdo do
negocio; controlar a rede para preservar o “DNA empresarial”; aprimorar o modelo de
negocios; pensar no medio e no longo prazo (3 a 5 anos); definir o posicionamento da marca e
principios do negdcio; alinhar os seus franqueados com a sua cultura organizacional — misséo,

visdo e valores; apoiar a transformagdo dos franqueados em empresarios ligados a um



conceito de rede; apoiar os franqueados a completar seus objetivos; inspirar os franqueados
em um processo de aprendizado continuo.

Pla (2001) fala ainda que, com diversos beneficios, o franchising pode oferecer
desvantagens para alguns empresarios. O sistema de franquias por impactar para o
franqueador, dificuldades na manutencdo e regularizacdo dos padrdes operacionais e do
controle geral do franqueado. Sendo o dono do negdcio, o franqueado, exige do franqueador

maior complexidade e trabalho em relacdo as criticas e exigéncias a seu respeito.

2.5 FRANQUEADO

O franchising, para o franqueado, é exclusivamente um modo de iniciar um negocio e
também uma opcéo de abertura de uma empresa com reconhecimento e de sucesso, sendo o
mais interessante a avaliagdo do risco e retorno. De acordo com SEBRAE (2018) o
franqueado é a pessoa fisica ou juridica que adere a rede de franquias originada pelo
franqueador, mediante o pagamento de um determinado valor pela cesséo do direito de uso da
marca ou patente e transferéncia de know-how, comprometendo-se a seguir o modelo de
negdcios por ele definido.

O franqueado precisa seguir as indicac@es do franqueador, observando padrdes, limites
e prazos, para que seu negocio siga 0 modelo de tantos outros que ja estdo concretizados no

mercado. Cherto (1988), também faz mencéo acerca de deveres do franqueado:

E estabelecido pelo franqueador o modo pelo qual o franqueado deveré instalar e
operar seu préprio negdcio e desempenhar suas atividades, que serdo desenvolvidas
sempre sob o controle, a supervisdo e a orientacdo e com a assisténcia do
franqueador, a quem o franqueado pagara, direta ou indiretamente, de uma forma ou
de outra, uma remunerac¢do. O franqueado arca, ainda, como 0s custos e despesas
necessarias a instalacdo e operacgdo de seu proprio estabelecimento. (CHERTO,1988

p.4).
Sendo assim, ao candidatar-se para ser um franqueado, o interessado deve estar ciente

de suas limitacGes e de suas obrigacdes, para que possa seguir o contrato firmado com o
franqueador e ndo invista em algo que ndo va lhe gerar retorno pela sua falta de preparacdo ou
de informacé&o.

O funcionamento do sistema de franquias consiste na reputagdo de uma marca
(franqueador) com boa aceitacdo de mercado. Assim é necessario que os novos franqueados
entendam e mantenham a qualidade do produto ou servigo ofertado. Nesta linha, o franchising
é escolhido, muitas vezes, por pessoas com maior escolaridade, pois ja possuem nivel superior
e maior facilidade para compreender as especificidades do modelo de negocios de franquia
(RODRIGUES, 1998).

Para Mauro (2006), é determinante que todo empreendedor faca um estudo detalhado

de mercado antes de adquirir uma franquia e entenda as diferengas principais entre um



negocio convencional e o sistema de franquias, pois ambos dependem da atitude e do espirito
empreendedor do novo franqueado. Desta forma, o franqueado deve entender onde sua
franquia estara inserida e o que o mercado exige para sua sobrevivéncia.

O crescimento através do franchising tem se mostrado uma estratégia viavel para um
grande numero de empresas. Portanto € fundamental que o franqueado conhegca o mercado
onde ird atuar, suas vantagens competitivas, chances de crescimento e riscos a serem
minimizados. Em todos estes fatores citados, o franqueado recebe o apoio do franqueador
para melhor tomada de decisdo (SEBRAE, 2016). O franqueado €, dessa forma, proprietario
de seu negdcio, no qual investe o seu préprio capital, respeitando os padrdes estabelecidos e
orientados pela franqueadora.

Com isso, a empresa franqueada representa a imagem da franqueadora perante seus
consumidores, sendo o relacionamento entre a franqueadora e a franqueada efetuado por meio
de um contrato de franquia (FOSTER,1995).

O franqueado deve ter ciéncia que, ao adquirir uma franquia, perdera a independéncia
que teria ao entrar no negdcio proprio, pois necessita se submeter as regras do franqueador.
Por outro lado, Schneider (1991) diz que o franqueado, por sua vez, terd o apoio de uma
marca de sucesso e ja estabelecida no mercado, aléem da orientacdo, apoio, treinamento e
controle realizado pelo franqueador, evitando, maiores gastos em virtude da inexperiéncia na
administracdo de um negdcio.

Para Kanitz (1995) a franquia retorna com um efeito enorme no aperfeicoamento do
espirito empreendedor e desta forma, amplia as técnicas gerenciais avancadas entre 0s
envolvidos no processo de franchising. O franqueador detém o controle do sistema, o
franqueado fica com a atribuicdo de usufruir do processo proposto pelo franqueador, ou seja,
operando o sistema e, assim, esta sujeito a eventuais falhas.

A partir do inicio da assinatura do contrato de franquia, o relacionamento entre o
franqueador e o franqueado é passivel a geracdo conflitos, com base em possiveis tensfes na
formagéo e definicdo dos precos, taxas e lucros.

Nathan (2003) identifica fatores que, por sua vez, podem significar desgaste no
relacionamento entre o franqueador e os franqueados, com destaque para: falta de ajustes
entre as expectativas de ambas as partes; alinhamento inadequado em relacéo as funcdes de
atuacdo dos franqueados e do franqueador; existéncia de diferencas significativas nas
percepcdes de uma ou ambas as partes, que poderdo ser minimizadas a partir do conhecimento
e entendimento das premissas e crencas da outra parte.

O franqueador deve estar ciente e atento a situacdo atual do franqueado, de maneira

que a relacdo seja preservada ao longo do tempo (CHERTO, 1988). Os autores também



argumentam que as necessidades do franqueado modificam-se com o tempo e classificam-nas
como aprendizado, acomodacao, questionamento, ddvida e constru¢do conjunta.

Esse movimento ocorre porque, num primeiro momento, o franqueado é novo na rede
e tem muito a aprender com o franqueador, porém, com o passar do tempo, sente-se mais
seguro e comeca a questionar a decisdo de abertura de um negdcio franqueado e a necessidade
de pagamento das taxas. A intervencdo adequada do franqueador pode colaborar para
aumentar a percepgdo de valor no relacionamento, fortalecendo a relagdo entre ambos e
elevando o comprometimento do franqueado. Percebe-se, portanto, no relacionamento entre
franqueador e franqueado, a existéncia de relacdo entre o valor percebido da marca e a
ocorréncia de conflito. A relacdo de franquia é baseada na crenca de que a alianca ird gerar
eficiéncias que resultem em incremento de valor para os participantes (SPINELLI; BIRLEY,
1996).

3. METODOLOGIA

Método cientifico € o conjunto de processos ou operagdes mentais que deve ser
empregado na investigacdo. O método cientifico representa a linha de raciocinio adotada no
processo de pesquisa. A pesquisa é uma das atividades primordiais para a elaboracdo dos
trabalhos realizados com base na metodologia cientifica. E a fase da investigacdo e da coleta
de dados empiricos sobre o tema a ser estudado (GIL, 2008).

O estudo foi realizado com foco em trés empresas franqueadas, localizadas na cidade
de Sapucaia do Sul, com o objetivo de identificar o nivel de relevancia das caracteristicas
empreendedoras do franqueado para a gestdo da empresa franqueada. A estrutura deste estudo
facultou realizar a analise comparativa reflexiva das principais caracteristicas dos
empreendedores e as caracteristicas presentes nos franqueados, por meio de trés técnicas de
coleta de dados, a saber: entrevista semiestruturada, levantamento documental e observagéo
ndo participante e assistematica.

Esta pesquisa, enquanto método, foi caracterizada como qualitativa, em funcédo de que
busca compreender aspectos psicolégicos cujos dados ndo podem ser coletados de modo
completo por outros métodos devido a complexidade que lhe € caracteristica
(RICHARDSON, 1999).

A verificagdo do problema, que nesta pesquisa refere-se de que forma o
empreendedorismo pode contribuir para o desenvolvimento de uma franquia. Esta pesquisa
ndo foi realizada através de quantificadores ou opg¢des restritas, por esse motivo ndo foram

aplicados questionarios, mas foram realizadas entrevistas com roteiro semiestruturado



(Apéndice A), utilizando perguntas abertas, de forma a buscar o maximo de informacdes dos
entrevistados, sendo complementado por levantamento documental e observacdo néo
participante, em atendimento as recomendacdes de Yin (2010).

A natureza desta pesquisa foi classificada como aplicada, pois gera conhecimento com
finalidade imediata para aplicacdo pratica dirigida a solucdo de problemas envolvendo
verdades e interesses locais da cidade de Sapucaia do Sul, com o empreendedorismo voltado
ao sistema de franquias (RICHARDSON, 1999).

O procedimento técnico foi considerado como estudo de casos mdaltiplos, no qual
varios estudos sdo conduzidos simultaneamente, proporcionando o desenvolvimento de
teorias. O uso de multiplos casos garante maior validade ao estudo, e permite a generalizacdo
dos resultados (YIN, 2010).

As entrevistas foram realizadas com os franqueados de trés diferentes franquias na
cidade de Sapucaia do Sul/RS, onde existem diversas marcas de empresas franqueadas. Para a
execucdo da pesquisa, 0 ramo de atuacdo das franquias foi escolhido aleatoriamente, com
preferéncia para segmentos distintos, de acordo com a disponibilidade dos franqueados. Os
franqueados foram convidados para responder algumas perguntas, a fim de que ao final da
coleta de dados fosse possivel analisar e conhecer a importancia do empreendedorismo para o
desenvolvimento de seu trabalho, visando atingir 0 sucesso desejado no seu negocio.

Os franqueados escolhidos foram questionados presencialmente por meio de um
roteiro de questdes, que apresentava certo grau de estruturacdo, de acordo com o Apéndice —
A, pois seguia uma relacdo de pontos de interesse em que o0 entrevistador poderia ir
explorando ao longo do seu curso (GIL, 2008). Este tipo de entrevista foi escolhido porque o
entrevistador ja tinha algumas perguntas formuladas e o entrevistado foi estimulado a falar
livremente sobre elas, tornando a coleta de dados mais profunda e completa. Para Lakatos e
Marconi (2003, p.212), o roteiro € um dos instrumentos essenciais para a investigagdo social
onde o processo de coleta de dados consiste em obter informagcGes diretamente do
entrevistado, perguntas escritas pelo entrevistador com respostas do entrevistado.

Ja a observacdo que foi realizada foi chamada de observacdo participante, na qual o
observador assume o papel de um membro do grupo, possibilitando que se chegue ao
conhecimento da vida de um grupo a partir do interior dele mesmo (GIL, 2008). O observador
fez parte do setor que investigava. Foi escolhida esta técnica por ela possibilitar o
acompanhamento dos processos internos do sistema de franquias, obtendo informagdes que
ndo seriam identificadas apenas através de entrevistas.

Esta observacdo participante pdde ser considerada como assistematica, pois consistia
em recolher e registrar fatos da realidade sem que o pesquisador utilizasse meios técnicos



especiais. Para Gressler (2003, p. 174), a observacéo assistematica € realizada como estagio
inicial para estudos de casos ou como prévio levantamento de fatos, ocorréncias e objetos que
aparecem num contexto natural, ndo preparado pelo observador, mas selecionado
previamente, embora ndo forneca dados definidos, é de grande utilidade para levantamento de
hipdteses para posteriores pesquisas.

Além dessas técnicas, foi realizada a leitura e analise de documentos da empresa.
Segundo Gil (2008, p. 160): As fontes de “papel” muitas vezes sdo capazes de proporcionar
ao pesquisador dados suficientemente ricos para evitar a perda de tempo com levantamentos
de campo. Dentre essas fontes foram utilizados manuais, guias e formularios que séo enviados
aos novos franqueados para a abertura de uma unidade.

Para a andlise do contetdo e informacOes obtidas, optou-se por tomar como base, as
etapas técnicas propostas por Bardin (2011), uma vez que, a obra é referéncia em estudos
qualitativos.

As diferentes fases da analise de contetido, organizam-se em trés pdlos cronoldgicos:

o Pré-analise;

o Exploracdo do material;

o Tratamento dos resultados, a inferéncia e a interpretacao;

A primeira delas é a pré-analise. Segundo Bardin (2011), essa fase possui trés etapas:
escolha dos documentos a serem submetidos a analise; formulacéo das hipoteses e objetivos;
elaboracgéo de indicadores que fundamentem a interpretacéo final.

A segunda fase, exploragdo do material, consiste em codificar e categorizar os dados
brutos analisados, em conformidade com o que foi estipulado na pré-anédlise (BARDIN,
2011).

Apbs a exploracdo do material, procede-se para a terceira fase da analise de conteudo,
que é a de tratamento dos resultados em que se faz a inferéncia e a interpretacdo. Nessa etapa,
conforme Bardin (2011), os resultados brutos obtidos sdo transformados em informacoes
significativas e validas. Nesse momento, surge a possibilidade de se propor inferéncias e dar
inicio ao trabalho interpretativo.

ApoOs a terceira fase, encerra-se a aplicacdo desta técnica, sendo possivel fazer uso dos
resultados para fins tedricos ou como fundamento para uma nova anélise (BARDIN, 2011).
Trata-se, portanto, de um método objetivo e sistematico que tanto serve como fonte para
justificar argumentos cientificos quanto para base de novas analises, que podem deixar 0s

resultados mais adequados.



4. RESULTADOS E ANALISES

A andlise dos resultados desta pesquisa foi subdividida em secdes referentes ao
empreendedorismo e ao perfil do empreendedor, assim correlacionando-se com o perfil e a

visdo do franqueado perante o processo de franchising.

4.1 EMPREENDEDORISMO

A primeira pergunta da entrevista visava capturar a percep¢ao dos empresarios acerca
da compreenséo do que seja empreendedorismo e a sua relevancia para o sucesso na atividade
empresarial. As respostas, de forma geral, apresentaram aderéncia a literatura revisada, mas
cada entrevistado apresentou uma leitura muito particular do referido tema. Ao ser
questionado acerca de seu entendimento sobre empreendedorismo, 0 entrevistado A

comentou:

Empreendedorismo significa o investimento em tempo, dinheiro, confianca, trabalho
em um sonho, em uma ideia que acredite ser possivel transformar em realidade,
fazendo todo o necessario para que se tenha retorno e que realmente tenha sido um
empreendimento e ndo um desperdicio e que assim gere o crescimento de pessoas e
principalmente de saber que outras pessoas estariam sendo beneficiadas, pois a
empresa estaria gerando renda, pagando impostos e com isso ajudando a melhorar a
cidade de sapucaia do Sul e a vida das pessoas que nela vivem e consomem.

Alinhando essa ideia com a literatura revisada, pode-se afirmar que
empreendedorismo € o envolvimento de pessoas e processos que, quando juntos, transformam
as ideias em oportunidades (DORNELAS, 2012).

O empreendedorismo, para o entrevistado B, é o desenvolvimento de habilidades
necessarias para tocar um negocio: gerir pessoas, tempo, financeiro, conflitos e - 0 mais
importante - resiliéncia. Neste formato Schumpeter (1982) pondera que os empreendedores
sd0 a poténcia do crescimento econémico, pois inserem ao mercado criatividade e inovacao
tecnoldgica, tornando maior a concorréncia.

Para o Entrevistado C, o empreendedorismo esté ligado diretamente ao conhecimento
das financas e & coragem na tomada de decisdes diarias. Essa ideia estd alinhada com a
percepcdo de McClelland (1972), que descreve os empreendedores como individuos que
possuem caracteristicas criativas, intuitivas e comportamentais proprias, com habilidades para
assumir riscos e com desejo da realizacdo pessoal, tornando-os assim seres diferenciados para
a sociedade.

As falas dos entrevistados confirmam a afirmacgéo de Chiavenato (2012), quando nos
diz que o empreendedor é a pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem, pois tem

sensibilidade para os negocios, entendimento financeiro e capacidade de identificar



oportunidades. Com essas ferramentas, 0 empreendedor transforma ideias em realidade, para

beneficio proprio e da comunidade, conforme destacado no quadro 2 a segulir.



Quadro 2 — Empreender.

Percepcéo dos Entrevistados Literatura Revisada

Significa o investimento em tempo, dinheiro, E o envolvimento de pessoas e processos
confianca, trabalho em um sonho, em uma ideia que, quando juntos, transformam as ideias
que acredite ser possivel (Entrevistado A). em oportunidades (DORNELAS, 2012).

Desenvolvimento de habilidades necessarias Empreendedores sdo a poténcia do

para tocar um negocio: gerir pessoas, tempo, crescimento econdmico, pois inserem ao

financeiro, conflitos e o mais importante mercado criatividade e inovacdo tecnologica,

resiliéncia (Entrevistado B). tornando maior a concorréncia
(SCHUMPETER ,1982).

O empreendedorismo esta ligado diretamente ao  Empreendedores sdo individuos que possuem
conhecimento das financas e a coragem na
tomada de decisdes dirias (Entrevistado C).

caracteristicas  criativas,  intuitivas e
comportamentais préprias, com habilidades
para assumir riscos e com desejo da
realizacdo pessoal, tornando-os assim seres
diferenciados para a sociedade.
(MCCLELLAND,1972).

Empreender é o modo de produzir algo novo,
€ um criador/inovador, com valor agregado,
assumindo riscos financeiros calculados e
obtendo resultados (HISRICH E PETERS
2004).

Empreendedor é a pessoa que consegue fazer
as coisas acontecerem, pois tem sensibilidade
para 0s negocios, entendimento financeiro e
capacidade de identificar oportunidades
(CHIAVENATO, 2012).

Empreender é perceber e conseguir ver o que
outros ndo enxergam, tomando assim
decisOes assertivas (DOLABELA, 2008).

Empreender é assumir riscos, moderados ou
completos, ao dar inicio a um novo projeto
(FILION 1999).

Fonte: Autor

O empreendedor é o individuo capaz de aproveitar oportunidades no ambito dos
negocios. No caso do franchising, o empreendedor pode preencher as oportunidades de
mercado ndo exploradas de forma mais rapida e consistente, bem como pode utilizar-se do
mesmo para diversificar o tipo de negécio, ja& que pode possuir mais de uma unidade
franqueada em diferentes segmentos. O estabelecimento de um negdcio ja formatado pode ser

considerado também como uma oportunidade de estabelecer seu negdcio com menores riscos.



4.2 PERFIL EMPREENDEDOR

Com o intuito de despertar o espirito empreendedor que existe em cada um, o
franchising seduz muitas pessoas que o consideram como uma oportunidade com menor risco
do que o de um fundador de negdcio tradicional, além de demonstrar a capacidade individual
de empreender. Para se arriscar a criar um negdcio, para sair da zona de conforto e comecar a
trabalhar para si mesmo é recomendavel que o mesmo apresente algumas caracteristicas que o
possam qualificar como empreendedor. Este tema foi relacionado com a segunda pergunta,

dirigida aos entrevistados.

Quadro 3 — Principais caracteristicas empreendedoras, segundo os franqueados.

Entrevistado A Entrevistado B Entrevistado C
Vontade de Trabalhar Resiliéncia Perseveranga
Acreditar na Empresa Comprometimento Coragem

Lideranca Realizacdo Pessoal Dinamismo

Fonte: Entrevistas com os Franqueados (2018)

Analisando as respostas dos entrevistados, pOde-se afirmar que seus pensamentos
estdo muito proximos de Hisrich e Peters (2004) que entendem que empreender é modo de
produzir algo novo, é um criador/inovador, com valor agregado, assumindo riscos financeiros
calculados e obtendo resultados. As ideias também se aproximam de Chiavenato (2012), que
afirma que trés caracteristicas sdo basicas e comuns aos empreendedores: necessidade de
realizacdo (uma necessidade pessoal), disposicdo para assumir riscos (riscos financeiros e de
ordem geral), e autoconfianca - ter seguranca para enfrentar novos desafios.

Considerando 0s conceitos anteriores, o0s franqueados entrevistados foram
questionados a responder qual o perfil ideal de empreendedor dentro do seu ramo de atuacao,
de acordo com quadro 4, evidenciando, assim, caracteristicas que estao diretamente ligadas ao

desempenho da sua franquia.



Quadro 4 — Caracteristicas empreendedoras para a franquia.

Entrevistado A Entrevistado B Entrevistado C Literatura Revisada
Vontade de Realizacéo Perseveranga Disposigdo em assumir riscos e inovar, faz com
Trabalhar Pessoal que desperte 0 espirito e a capacidade

empreendedora (DORNELAS, 2012)

Acreditar na Lideranca Gestdo de Realizacdo Pessoal, Assumir riscos e
Empresa Pessoas Autoconfianga (CHIAVENATO, 2012)
Lideranca Afinidade com a Compromisso Conhecer Produto, Mercado e saber Conduzir

Area Comercial pessoas (FARREL, 1993)

Versatilidade Controle Identificacdo com Empreendedorismo, atitude perante o risco e

Financeiro a Empresa lideranca (OLIVEIRA, 2014)
Controle financeiro Resiliéncia Coragem Identificagio com o negdcio (PLA, 2001)
Organizacéo Dinamismo Foco nos
resultados

Fonte: Entrevistas Franqueados (2018)

De acordo com a visdo dos franqueados, a seguir analisam-se as principais
caracteristicas citadas pelos mesmos de acordo com os quadros 3 e 4.

Os entrevistados A e C mencionaram a identificacdo com a marca, considerando que o
franqueado precisa se identificar com o mercado de atuacédo ja que ira fazer isso todos os dias.
Quanto maior for a identificacdo, maior sera o prazer em trabalhar, mostrando assim
aderéncia ao conceito de Farrel (1993) que nos diz que é importantissimo conhecer o seu
produto e o0 mercado como ninguém, permitindo assim estar a frente dos concorrentes.

Por sua vez, o franqueador ndo deve estar preocupado somente com a taxa de franquia
ao aceitar o franqueado, e este ndo pode escolher um neg6cio apenas pela rentabilidade. O
franqueado tem que entender a franquia como um projeto de vida e o franqueador deve
reconhecer que 0 mau desempenho de seu parceiro pode comprometer a rede.

O entrevistado A ainda contribuiu com o seguinte pensamento: “ndo podemos ficar
sentados esperando o cendrio ideal para que a empresa cresca e se desenvolva, pois existe
publico consumidor em qualquer cidade, em qualquer regido, apenas temos que mostrar a
necessidade que existe na nossa prestacao de servigos e apresentarmos uma solugéo atraente e
verdadeira para o consumidor”.

O entrevistado C citou a gestdo de pessoas como uma caracteristica importante para o
empreendedor. Gestdo de pessoas € 0 conjunto de técnicas e estratégias administrativas
utilizadas pelas organizac6es em prol do desenvolvimento de seu capital humano buscando
atingir as metas a0 mesmo tempo em que alcance a satisfacdo dos colaboradores
(CHIAVENATO 2012).



Para as empresas, atualmente, € necessario muitas vezes optar por escolher tratar as
pessoas Como um recurso, ou tratd-las como parceiras da organizacdo. Sendo tratadas como
recursos, as pessoas precisam ser administradas, envolvendo planejamento, organizacéo,
controle e direcdo das atividades realizadas por elas. Quando tratadas como parceiras,
fornecem conhecimento, habilidades e inteligéncia, auxiliando a empresa no alcance do
sucesso.

Dentro do universo do relacionamento interpessoal, os entrevistados A e B citam
também a Lideranca como caracteristica para o empreendedor e o desenvolvimento da sua
franquia, alinhando-se com Oliveira (2014) que cita a lideranca como uma das caracteristicas
ideais para o empreendedor.

Lider é aquele que possui seguidores, a lideranca estd baseada no relacionamento
humano. Os liderados admiram caracteristicas em seus lideres, como: ser honesto, ser
progressista, ser inspirador e ser competente, desta forma eles realmente seguem sua lideranca
(DRUCKER, 1981).

E muito importante conhecer a relagdo do lider com seus liderados, e observar de que
forma ele pode orientar sua conduta e seu estilo de lideranca para a busca de melhores
resultados de gestdo. O empreendedorismo anda junto com a lideranca, esta caracteristica € o
ponto maximo do desejo do empreendedor. A lideranca certa faz com que processos tenham
qualidade, faz com que os funcionarios se sintam mais valorizados e, ainda, faz com que o
lider tenha um bom gerenciamento dos dados administrativos, contribuindo para que o
empreendedor alcance posicionamento no mercado e melhores resultados de forma mais
rapida (ADMINISTRADORES, 2014).

O controle financeiro, citado pelos entrevistados A e B, estd dentre as principais
caracteristicas empreendedoras. A educacgdo financeira é necessaria para todo empreendedor
que deseja alcangar o sucesso, melhora a compreensao dos conceitos e produtos financeiros e
possibilita uma melhor conducao das financas.

Assim, é mais facil adquirir as competéncias que sdo necessarias para fazer as
melhores escolhas financeiras, sabendo exatamente quais sdo 0s riscos e as oportunidades
envolvidas. Investir em educagéo financeira ajuda a ter o controle do proprio dinheiro, além
de identificar as melhores op¢Bes para suas necessidades e, também, a ter um futuro tranquilo
e seguro para a empresa.

Sobre a caracteristica risco de empreender, seguem algumas ideias coletadas das
entrevistas analisadas a luz da literatura revisada. Para Jorion (2003) o risco pode ser dividido

em risco operacional, que é gerado com a finalidade de se criar vantagem competitiva e



agregar valor a empresa; em risco estratégico, gerado através de mudangas fundamentais no
cenario econémico; e risco financeiro, ligado a possiveis perdas na area de finangas.

Nas entrevistas com os franqueados, ao se referir a percepcao do risco de empreender,
0s entrevistados citaram trés principais fatores para um possivel fracasso: escolha do ramo
errado; falta de experiéncia no ramo e falta de experiéncia gerencial.

Grandes marcas de empresas franqueadoras consideram algumas caracteristicas como
essenciais para o futuro de seus franqueados, conforme apresentado no quadro a seguir.

Quadro 5 — Caracteristicas para o Futuro Franqueado

O BOTICARIO CACAU SHOW CcvC MC DONALDS
Identificacdo com o Autonomia Experiéncia Espirito Empreendedor
negacio
Espirito Empreendedor Compromisso Lideranca Experiéncia
Ensino Superior Dedicacéo integral Relacionamento Dinamismo
Completo Interpessoal
Experiéncia Qualidade no Atendimento Controle Financeiro Facilidade com Pessoas

Fonte: CENTRAL DO FRANQUEADO (2016)

Ap0s a observacdo das caracteristicas empreendedoras dos franqueados de Sapucaia
do Sul, é possivel dizer que estes possuem um perfil alinhado a maioria dos franqueados de
sucesso no Brasil, pois de acordo com a pesquisa do grupo Bittencourt,- com 240 investidores
do setor nos trés anos anteriores a 2016 - os perfis aprovados dos candidatos a franqueados
possuiam caracteristicas como: foco em resultados, dinamismo, forte organizacao,
comprometimento, perseveranca e versatilidade (CENTRAL DO FRANQUEADO, 2016).

4.3 O FRANCHISING - UMA ALTERNATIVA PARA EMPREENDER

O franchising ¢ o sistema em que os direitos de utilizacdo da marca e da tecnologia de
negocios da empresa franqueadora séo cedidos, por contrato, a terceiros (franqueados).

A opcéo pelo franchising pode ser caracterizada como um ato empreendedor atraves
do aproveitamento de uma oportunidade por um individuo empreendedor. O processo de
gestdo neste tipo de negdcio tambem pode ser enquadrado no perfil empreendedor, pois alem
da identificacdo e avaliacdo de uma oportunidade, exige um processo gerencial (FILION,
1999).

De acordo com os autores revisados até 0 momento, o sistema de franquias pode ser
considerado como um aproveitamento de oportunidades, do ponto de vista do franqueado e

também do franqueador, conforme destacado no quadro 6.



Quadro 6 — Oportunidades no franchising

Literatura Revisada

Aperfeicoamento  no  espirito e  capacidade
empreendedora (KANITZ, 1995)

VISAO DO
FRANQUEADO Apoio de uma marca estabelecida (SCHNEIDER, 1991)
Obter o Negdcio proprio (MARICATO, 2006)
Assessoria e Controle Geral (PLA, 2001)
VISAO DO Expansdo rapida do seu negécio (HISRICH, 2004)

FRANQUEADOR Atingir regides inexploradas (DORNELAS, 2001)

Fonte: Autor

A seguir estdo descritos os entrevistados A e B, apresentando como se tornaram
franqueados e porque identificaram o sistema de franchising como uma alternativa para
empreender.

O entrevistado A, franqueado de ensino de idiomas, tornou-se franqueado desde
agosto de 2016. Anteriormente a franquia, atuava na area administrativa de uma empresa da
familia, no ramo imobiliario, assim, ja conhecia as rotinas de se ter uma empresa, € na
atividade anterior ele atuava na gestdo e lideranca de equipe, coordenando o trabalho do grupo
e executando tarefas de organizacdo do trabalho. Ele atuava também na gestdo da parte
financeira, de despesas e receitas, dos materiais utilizados, dos pagamentos, dos salarios e etc.
Entretanto, ele ndo atuava na gestdo do negécio em geral, pois havia o proprietario que
cuidava da empresa como um todo, este proprietario era quem estipulava metas, analisava
relatdrios e buscava solucdes para os problemas maiores que a empresa apresentava.

O entrevistado A ainda relata que escolheu o ramo de ensino de idiomas porque esta
era a sua formacao em nivel superior, graduacdo em Letras — Inglés e sempre gostou muito do
idioma e do ambiente escolar. Além disso, havia varias possibilidades de se ter uma empresa
nesse ramo sem ser franquia, pensou muito sobre esta op¢do também, mas se tratando de um
mercado onde as pessoas valorizam muito a marca, o tamanho da empresa e o
reconhecimento, percebeu que seria mais facil de trabalhar e conseguir uma fatia do mercado
optando por uma franquia.

A expectativa do entrevistado A era de ndo se sentir sozinho no negécio, de ter apoio e
condigdes de crescimento. Ao mesmo tempo, buscava uma empresa franqueadora que lhe
mostrasse resultados, na qual confiasse e pudesse aliar o seu nome a marca/franqueadora.

Quando pesquisou sobre franquias, ficou atento aos valores da empresa franqueadora, pois



eles tinham que ser semelhantes aos seus, pois sabia que estaria aliando-se a uma marca que
ele também representaria. Portanto, além da seguranca que buscou ao adquirir uma franquia,
também buscou identificacdo com a mesma.

O entrevistado B, franqueado do ramo de alimentacéo fast food, se tornou franqueado
desde dezembro de 2014. Anteriormente a franquia, ele atuava como engenheiro de
desenvolvimento de processos na industria privada, onde trabalhava no setor de producéo e
era responsavel por comandar sua equipe na unidade de forma a receber a matéria prima e
conduzir os processos dentro das normas de seguranca, higiene, meio ambiente e qualidade,
transformando-as em produto final.

Para o entrevistado A, franqueado do ramo de ensino de idiomas, para ele o trabalho
desenvolvido na empresa anterior, requeria lideranca e capacidade de realizar o trabalho em
equipe. Portanto, precisava ter o controle de tudo o que se passava no seu setor. Ele ainda
relatou que ndo teve experiéncias anteriores com gestdo de negocios e escolheu trabalhar com
uma franquia porgue o risco seria menor e o modelo de negécio era formatado e testado,
trazendo uma maior seguranca para o desenvolvimento das suas futuras atividades.

O entrevistado C, franqueado do ramo de alimentacdo — chocolates, administrador em
uma empresa privada no seu Ultimo emprego, com experiéncia em gestao de negdcios, tornou-
se desempregado devido a sua empresa enfrentar uma grave crise financeira, apds ser
demitido, decidiu desenvolver seu sonho de se tornar um empreendedor, adquirindo uma
franquia. Ele julga o franchising um modelo de negécios em grande expansdo e com diversas
possibilidades de crescimento, tornou-se franqueado em janeiro de 2013.

Em se tratando de franchising no Brasil, considerando as respostas dos entrevistados e
correlacionando os dados empiricos coletados, confirma-se a afirmacdo de Maricato (2006)
que considera alguns fatores cruciais para o desenvolvimento do franchising, como o
desemprego, que incentiva o empreendedorismo e a grande extenséo territorial, que possibilita
0 maior nimero de pessoas atuarem no negécio proprio.

O franqueado terd o apoio de uma marca de sucesso e ja estabelecida no mercado,
além da orientacdo, apoio, treinamento e controle realizado pelo franqueador, evitando,
maiores gastos em virtude da inexperiéncia na administracdo de um negocio (SCHNEIDER,
1991). Em contrapartida, se submetera as regras do sistema, perdendo, assim, a independéncia
que teria com um negocio proprio.

Considerando o franchising como uma alternativa para empreender e ainda uma
estratégia de negocios, as respostas dos entrevistados neste tema discordam de Bernard (1993)
que nos diz que os fatores determinantes sdo: perda do emprego, complementagdo dos
rendimentos e motivacdo de terceiros para aplicagdo de capital, Bernard (1993) segue a idéia



dos entrevistados quando afirma que o franqueado € principalmente jovem, esta iniciando sua
vida profissional, ndo possui grandes rendimentos e ndo quer trabalhar como funcionario.

As respostas dos entrevistados se alinham também neste tema, indiscutivelmente, com
as palavras de Pla (2001), cita que as razBes para abertura de uma franquia destacam-se: a
identificacdo com 0 negocio, o fato de a franquia ja possuir um formato preestabelecido, a
vontade de possuir um negocio proprio, a assessoria dada pelo Franqueador, o crescimento da

marca e a exclusividade.

4.4 FRANQUEADOR

No tema Franqueador, os trés entrevistados descreveram seus franqueadores de forma
muito semelhante informando que o relacionamento era étimo, pois conseguiam sempre
contato, embora as vezes ndo tivessem as respostas tdo logo quanto gostariam, mas sempre
eram atendidos.

Eles relataram ainda que para todas as franquias existia uma plataforma online onde
eram postados comunicados, avisos, atualizagdes, treinamentos, e também por onde poderiam
abrir chamados para solicitacdes, sugestdes ou atendimento. Além disso, também afirmaram
fazer muito contato via telefone, para solicitacbes mais urgentes.

Nas trés redes entrevistadas, os franqueadores promoviam eventos durante o ano, para
unir toda a rede e passar atualizagcfes, dar treinamentos e engajar todas as unidades para o
sucesso da rede em geral.

Referente ao tema solucdo de conflitos entre franqueador e franqueado, foi consenso
que o franqueador resolve a situacdo normalmente de forma tranquila, e dentro do prazo
informado pelo mesmo.

Cherto (1988) confirma as respostas dos franqueados, pois afirma que:

A orientacdo e a assisténcia fornecidas pelo franqueador sdo continuas, engquanto
perdurar seu relacionamento com o franqueado, e cobrem todos 0s aspectos da
atividade franqueado, indo, em geral, do fornecimento do projeto arquitetdnico de
suas instalacdes, até os sistemas e/ou “mapas” que deverdo ser utilizados pelo
franqueado no controle de seu estoque, passando pela orientacdo no que diz respeito
a aplicagdo de recursos e incluindo até mesmo o treinamento do proprio franqueado
e de seu pessoal. (CHERTO, 1988 p. 4).

As palavras de Ribeiro (2013) também se assemelham muito com as respostas dos
entrevistados franqueados pois dentro de diversas obrigagcdes do franqueador destaca que o
mesmo deve aprimorar continuamente o modelo de negocios; alinhar os seus franqueados
com a sua cultura organizacional; apoiar a transformagcdo dos franqueados em
empreendedores ligados a um senso de rede; proteger a posi¢do estratégica da marca; inspirar

os franqueados num processo de aprendizado continuo e auxiliar na resolucdo de conflitos.



4.5 FRANQUEADO

Para Mauro (2006), é determinante que todo empreendedor faca um estudo detalhado
de mercado antes de adquirir uma franquia e tenha definido as diferengas principais entre um
negocio convencional e o sistema de franquias, pois ambos dependem da atitude e do espirito
empreendedor do novo franqueado. Portanto, o franqueado deve compreender onde sua
franquia estara inserida e 0 que o mercado exige para sua sobrevivéncia.

Neste contexto, os entrevistados franqueados foram perguntados, de acordo com a
experiéncia adquirida até o momento, quanto as vantagens e desvantagens do sistema de
franquia.

Os relatos estdo apresentados a seguir, iniciando pelas vantagens e apds as
desvantagens do franchising, correlacionando com a franquia de cada entrevistado.

O entrevistado A afirmou que existiam indmeros pontos positivos em se ter uma
franquia, e se tratando especificamente da rede em que esta inserido, percebia as seguintes

vantagens até o momento:

. Marca conhecida, referéncia, proporcionando maior confianca.

. Know how sobre o que funciona e o que ndo funciona.

o OrientacGes sobre duvidas em cada area de trabalho.

o Material de trabalho personalizado.

o Sistema proprio para controle e gestdo do negdcio.

. Certificado de aprendizado com valor.

. Treinamentos aos profissionais de todas as areas.

. Outras unidades proximas, o que aumenta a visibilidade e facilita o trabalho.

o Layout pré-estabelecido e moveis padrdo, deixando o ambiente mais
valorizado.

o Midias disponiveis para marketing.

O entrevistado A também relatou que o investimento total ainda ndo havia retornado,
mas destacou como vantagem a previsao de obter o retorno em até 3 anos depois do inicio das
atividades da empresa.

De acordo com os relatos do entrevistado B, existiam inUmeras vantagens em adquirir
uma franquia porque ele adquiria junto um know how enorme, ndo precisaria se preocupar em
testar pitch®, métodos de trabalho, treinamento ou processos. Tudo estava pronto, bastaria

trabalhar. Ele colocou também como vantagem a questdo do retorno do investimento, que

3 Pitch é um discurso de vendas no qual vocé descreve a sua ideia, ou seja, o seu negdcio. Vocé deve ser capaz
de vender o seu projeto ao cliente em pouco tempo, questdo de minutos (SEBRAE, 2016).



havia retornado em 2 anos ap6s o inicio das atividades, considerando o prazo 6timo para

retorno.

Para o entrevistado C, considerando somente a sua franquia, as vantagens eram as
seguintes:

o Forca de uma marca consolidada.

o Amplo apoio por meio de uma equipe comercial focada em resultados.

o Direito de uso da marca.

o Apoio juridico.

o Apoio na montagem e inauguracao da loja.

. Auxilio de analise e escolha do ponto comercial.

o Assisténcia inicial a operagdo da franquia.

. Treinamento inicial do franqueado.

. Manuais de implantacdo, administracdo e controle e marketing e vendas.

. Treinamento constante focado em resultados da equipe da loja (e-learning)®.

o Desenvolvimento do material promocional.

o Marketing institucional estruturado.

. Consultoria permanente.

No que diz respeito as desvantagens, os entrevistados apontaram as ideias a seguir.

O entrevistado A, descreveu as principais desvantagens partindo do fato de ter que
repassar uma consideravel parte do faturamento para a franqueadora. Também citou como
pontos negativos ter um contrato de apenas 05 anos que poderia ser renovado ou néo; estar
“preso” a determinados fornecedores (sem a possibilidade de pesquisar por pregos menores);
ter que seguir os padrdes determinados pela franqueadora em todos os sentidos (ndo tendo
liberdade para criar algo diferente).

O entrevistado B descreveu como desvantagem as mudangas necessarias ao bom
andamento do negocio, onde classificou como lentas em funcdo da necessidade de serem
realizados testes em pragas diferentes; além de pouco desenvolvimento no meio digital
(marketing de contetdo, e-mail marketing, inbound® marketing).

O entrevistado C descreveu as desvantagens da sua franquia a partir da entrega dos
produtos onde era realizada por uma empresa terceirizada, a qual os entregava de forma

bastante satisfatoria, ja que o produto era bastante fragil e exigia cuidados especiais, porém, a

40 e-learning ou ensino eletrénico corresponde a um modelo de ensino n3o presencial apoiado em Tecnologia
de Informacgdo e Comunicagdo.
5 E qualquer estratégia de marketing que visa atrair o interesse das pessoas.



empresa pecava na demora das entregas, pois mesmo dividindo as entregas por regido,
passavam muito tempo com produtos no caminh&o que viajam longas distancias até chegarem
ao seu destino.

Ele relatou que as entregas costumavam demorar até uma semana para serem feitas e
em periodos de maiores vendas, como era 0 caso da Pascoa poderiam demorar ainda mais. A
franqueadora j& havia se mostrado preocupada com a logistica da empresa, porém ainda ndo
havia resolvido de forma eficaz.

Assim, confirmando a percepcdo de Nathan (2003), que identifica fatores que, por sua
vez, podem significar desgaste no relacionamento entre o franqueador e os franqueados, neste
caso a falta de ajustes entre as expectativas de ambas as partes se € um fator que se alinha com
declaracdo do entrevistado C. O entrevistado B, relata ainda sobre conflitos entre franqueado
e a intervengdo da franqueadora, ele afirmou que: “Este detalhe é bem delicado, a meu ver a
franqueadora se envolve o minimo possivel quando acontecem conflitos entre franqueados.
Sao totalmente passivos neste aspecto, deixam a desejar”.

Outra questdo abordada foi sobre a possibilidade de dar liberdade maior aos
franqueados. Normalmente a franqueadora motiva seus funcionarios e franqueados, porém
também se pode verificar que apesar de tudo isso é um sistema que da pouca liberdade aos
franqueados e a tendéncia é diminuir ainda mais essa liberdade (buscando manter o padrdo),
mas fazendo com que o franqueado se sinta bastante preso e até muitas vezes, ndo se sinta
dono do negdcio e sim apenas um ponto de venda da marca.

A falta de acdo, ou de autonomia, muitas vezes é um fator bastante desmotivador, o
franqueado se sente preso a apenas cumprir normas e se desinteressando pelo negdcio.
Verificou-se que também € importante que haja as diferenciacGes em relacdo as franquias,
visto que, ha particularidades em cada regido, o que sai muito em uma cidade ndo
necessariamente saird na outra, entdo também deve-se levar em conta a sazonalidade.

De acordo com as respostas dos franqueados, foi possivel constatar o alinhamento com
a percepcao de Schneider (1991) que afirma que o franqueado, por sua vez, terd o apoio de
uma marca estabelecida, além da orientacdo, treinamento e supervisdo oferecidos pelo
franqueador, evitando, com isso, maiores gastos decorrentes da inexperiéncia na conducao de
um negécio. Confirmou-se ainda quando percebe-se, portanto, no relacionamento entre
franqueador e franqueado, a existéncia de relacdo entre o valor percebido da marca e a
ocorréncia de conflito.

A relacdo de franquia é baseada na crenca de que a alianca ira gerar eficiéncias que

resultem em incremento de valor para os participantes (SPINELLI; BIRLEY, 1996). Para



Cherto (1988) as deficiéncias do franqueado alteram-se com o tempo e ficam como
aprendizado, acomodacao e davida.

Em um primeiro momento, o franqueado é novo na rede e tem muito a aprender com o
franqueador, porém, com o passar do tempo, sente-se mais seguro e comega a questionar as
decisbes gerencias e a necessidade de pagamento das taxas.

As afirmac6es dos entrevistados também seguem os estudos de Hisrich (2004), que ao
optar por uma franquia, o empreendedor franqueado ndo tem que assumir todos 0s riscos que
sdo comuns quando se cria uma empresa, pois esses riscos sdo minimizados pela possibilidade
de estar diante de um negocio que tem uma marca de sucesso com produto e/ou servico ja

aceito no mercado.
CONSIDERACOES FINAIS

De acordo com a literatura revisada, observou-se que o franchising atrai muitas
pessoas, futuros empreendedores, devido ao fato deste sistema ser um modelo de negdcio com
risco baixo, uma vez que ja foi testado, e assim proporcionar ao novo franqueado a
oportunidade de demonstrar sua capacidade de empreender e administrar um negdcio.

Entre os atributos desejados para futuros franqueados, estd a capacidade
empreendedora que € exigida na grande maioria das franquias e citada pelos entrevistados
através de diversas caracteristicas. Muitas vezes ela é entendida como uma questdo de
realizacdo pessoal, desta forma, o individuo que deseja ser um franqueado também é
considerado um empreendedor, pois mesmo o franqueador sendo a base inicial do negdcio e
estar sempre apoiando, este ndo estara a frente do trabalho no dia a dia.

Assim, o franqueado deve ser inovador e agir de forma empreendedora, revelando seus
atributos e qualidades.

E possivel concluir, também, que o maior desafio enfrentado por um franqueado ¢ a
restricdo a capacidade de criar processos novos, pois nem sempre possui dominio sobre o seu
negocio, limitando-se apenas aos padrdes estabelecidos pelo franqueador.

O franqueador deve alinhar o perfil do empreendedor adequado, pois o franqueado nao
depende exclusivamente do mesmo para realizar as tarefas do dia a dia. Com isso, 0
franqueador passa a assumir um papel de fiscal do processo e com o objetivo de acrescentar
ideias e melhorar o desempenho dos negocios.

De acordo com Cherto (1998), o franqueador deve estar consciente e atento ao
momento do franqueado, de forma que a relacao seja preservada ao longo do tempo.

Torna-se claro também que o franqueador ndo pode basear-se em uma selecdo de

possiveis franqueados somente sobre um perfil empreendedor, como também ndo se pode



afirmar que se a pessoa possuir o perfil desejado tera sucesso no empreendimento proposto,
mas pode-se concluir que as pessoas que possuem as caracteristicas basicas escolhidas pelo
franqueador, poderéo ter maior facilidade para alcangar melhores resultados. Considerando
que a franqueadora investe no desenvolvimento de seus franqueados, desta forma estaria
potencializando as chances de sucesso no novo negocio.

Para que o franqueado possa agir de forma independente, o franqueador, antes da
adesdo da franquia, deve aprovar o perfil empreendedor do franqueado. Tal fato reforca que o
perfil do franqueado possui alto grau de influéncia no desempenho e desenvolvimento da
franquia, sendo este considerado o principal fator de sucesso.

Por outro lado, o franqueado passa a ter uma relacdo de dependéncia e confianca nas
diretrizes tragadas pela franqueadora. Sendo assim, o perfil empreendedor do franqueado deve
ser alinhado aos interesses do franqueador, a medida que em diversas situacGes devera
obedecer as diretrizes.

Desta forma, o empreendedor devera desenvolver e adaptar suas potencialidades
dentro do contexto proposto. Verificou-se, assim, a relevancia deste tema, como uma
contribuigéo positiva aos integrantes que estdo ou estardo inseridos no franchising, bem como
o valor agregado a possiveis pesquisas existentes neste meio.

O objetivo desta pesquisa foi alcancado de forma plena, uma vez que foi analisada,
conhecida e identificada as principais caracteristicas do empreendedor, caracteristicas estas
relevantes para o desenvolvimento e sucesso da franquia, caracterizando o perfil do
franqueado como fator critico de sucesso para as mesmas, em especial, as franquias do setor
de alimentacdo (chocolates), fast-food e ensino de idiomas participantes desta pesquisa, que
tiveram os dados empiricos coletados na cidade de Sapucaia do Sul e que superaram 0S
primeiros anos de operacdo, caracterizando-se como franqueados de sucesso na cidade.

E necesséario destacar a importancia e a contribuicio do empreendedorismo para o
desenvolvimento e sucesso destas trés franquias pesquisadas, pois os franqueados possuiam
caracteristicas inerentes ao empreendedor, confirmando que empreendedorismo é o
envolvimento de pessoas e processos que, quando juntos, transformam as ideias em
oportunidades (DORNELAS, 2012).
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APENDICE A - ROTEIRO DE ENTREVISTA

1) Ha quanto tempo vocé constituiu a empresa?

2) Qual sua atividade Profissional antes de se tornar Franqueado?

3) J& houve experiéncias anteriores com gestdo de negdcios?

4) Por que vocé escolheu trabalhar com uma franquia neste ramo?

5) Quais foram suas expectativas ao adquirir uma franquia?

6) Quais as vantagens que vocé percebe?

7) Em quanto tempo retornou ou acredita que retornaré o investimento?
8) Quais as desvantagens que vocé percebe no sistema de Franquias?

9) Como é o seu relacionamento com o franqueador? Como € o processo de comunicagdo com

0 mesmo?

10) Existe espaco para opinides e sugestdes dos Franqueados junto ao Franqueador?

11) A solucéo de conflitos em geral pelo Franqueador é Satisfatoria?

12) Vocé conhece o funcionamento de outras franqueadoras?

13) Vocé abriria uma nova unidade? Quando? Por qué?

14) O que significa Empreender para vocé?

15) Vocé se considera um empreendedor? Por qué?

16) Qual perfil do empreendedor vocé considera ideal para o desenvolvimento da Franquia?

17) No seu ramo de ramo de atuacdo, quais os fatores determinantes (perfil do franqueado e

ambiente externo) para que a franquia se desenvolva?



