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RESUMO:

Este artigo tem como objetivo realizar um comparativo entre franchising empresarial
e negocio independente, no intuito de identificar o modelo mais indicado para quem
deseja investir e abrir o préprio negdécio no Brasil. Para tanto, a metodologia usada no
estudo foi a pesquisa descritiva, por procurar descrever a realidade sem modifica-la,
delineado pela pesquisa bibliografica e uma abordagem qualitativa. Ter um negaocio
proprio sempre foi 0 sonho da maioria dos brasileiros e muitas vezes, devido a falta
de know-how, habilidades e conhecimentos, surgem inimeras duvidas, dentre elas
sobre qual modelo de negdcio estabelecer e qual € mais vantajoso. Assim, diante das
informacBes coletadas, pbde-se constatar o franchising empresarial como a
alternativa mais segura e indicada, mediante a atual conjuntura econémica do pais a
partir da pandemia de Covid19. Finalmente, visando a recuperacdo econdmica do
Brasil, o franchising empresarial se destaca por envolver menos riscos, portanto,
maiores sao as chances de sucesso do negocio.

Palavras-chave: Franchising empresarial. Franquias. Modelo de negdcios.
Empreendedorismo.

CORPORATE FRANCHISING AS A WAY TO POTENTIALIZE
ENTREPRENEURSHIP IN BRAZIL

ABSTRACT

This paper aims to make a comparison between business franchising and independent
business, in order to identify the most suitable model for those who want to invest and
open their own business in Brazil. Therefore, the methodology used in the study was
descriptive research, as it seeks to describe the reality without modifying it, outlined by
bibliographic research and a qualitative approach. Having a business of their own has
always been the dream of most Brazilians and many times, due to the lack of know-
how, skills and knowledge, numerous doubts arise, among them about which business
model to establish and which is more advantageous. Thus, given the information
collected, it was possible to see business franchising as the safest and most suitable
alternative, given the current economic situation in the country after the Covid
pandemicl9. Finally, aiming at the economic recovery of Brazil, the business
franchising stands out for involving less risks, therefore, greater are the chances of
business success.
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1. INTRODUCAO

Abrir um novo negocio atualmente no Brasil tornou-se um grande desafio,
principalmente se for considerado o atual periodo de turbuléncia econbmica que
assola o pais e o mundo, mediante a pandemia da Covid19. Tal questao resulta em
um cenario de incertezas e cada vez mais competitivo.

Com a queda da oferta de empregos formais e, consequentemente, 0 aumento
do desemprego no Brasil, o profissional que ndo consegue se recolocar no mercado
de trabalho, muitas vezes, opta por investir seus recursos em um empreendimento
préprio.

Ter um negaocio proprio sempre foi o0 sonho da maioria dos brasileiros e muitas
vezes, devido a falta de know-how, habilidades e conhecimentos, surgem inumeras
davidas, dentre elas sobre qual modelo de negdcio adotar e qual € mais vantajoso.
Assim, quem pretende investir e abrir um negécio sempre se depara com a seguinte
guestao: abrir uma franquia ou criar o préprio negocio?

Dados da ABF - Associacao Brasileira de Franchising (2015) indicam o sistema
de franquias como uma opc¢ao que tem crescido a cada ano no Brasil e se
apresentando como uma 6tima alternativa para quem deseja abrir o seu préprio
negocio, modelo este com alto indice de sucesso. Por outro lado, o negoécio
independente, conforme estudos e pesquisas divulgados pelo SEBRAE (2015) é um
modelo de negdcio que vem ganhando impulso no pais, marcado pelo crescimento e
surgimento de novas empresas. Ressalta-se também a melhora da taxa de
sobrevivéncia das empresas brasileiras nos ultimos anos.

Os dois modelos possuem vantagens e desvantagens, porém sdo muitas as
diferencas entre franchising empresarial e negdcio independente. Dai a importancia
de conhecer os dois tipos de negdcios, de forma a auxiliar na escolha do modelo ideal.

Sendo assim, a melhor forma de tomar essa decisdo é avaliando cada tipo de
atividade e descobrir qual o0 modelo mais adequado para o que se procura. Toda
atividade empresarial envolve riscos e muitos fatores séo responsaveis pelo sucesso
Ou insucesso de uma empresa, em um cenario cada vez mais competitivo, cercado
de desafios e obstaculos.

A partir de entdo, a presente pesquisa tem como objetivo realizar um

comparativo entre franchising empresarial e negoécio independente, no intuito de
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identificar o modelo mais indicado para quem deseja investir e abrir o préprio negocio

no Brasil.

2. EMPREENDEDORISMO: CONCEITOS E DEFINICOES

Existem muitas definicbes para o termo empreendedorismo. Wildauer (2013)
descreve “Empreendedorismo é a capacidade que uma pessoa possui de formular
uma ideia sobre um determinado produto ou servico em um mercado, seja essa ideia
nova ou nao”.

Para Dornelas (2014, p.28), o “empreendedorismo pode ser definido como o
envolvimento de pessoas e processos que, em conjunto, levam a transformacao de
ideias em oportunidades. A perfeita implementacdo dessas oportunidades leva a
criagcao de negocios de sucesso”.

Salim (2005, p.3) descreve “O mundo empresarial e dos negocios pertence
cada vez mais aos empreendedores, isto €, aqueles que identificam as melhores
oportunidades e sabem como aproveita-las”. Dornelas (2014, p.57) acrescenta que
em “qualquer area, quando se usa a criatividade, é possivel obter um grande negécio,
sempre com possibilidades de crescimento e retornos consideraveis”.

O movimento do empreendedorismo no Brasil comegou a ganhar for¢ca na
década de 1990, ap6s a criacdo do SEBRAE - Servico de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas, uma entidade privada sem fins lucrativos, que tem como missao promover
a competitividade e o desenvolvimento sustentavel dos pequenos negocios e fomentar
o empreendedorismo, para fortalecer a economia nacional. Dornelas (2014, p. 14)
define o SEBRAE como “um dos érgéos mais conhecidos do pequeno empresario
brasileiro, que busca junto a essa entidade todo o suporte que precisa para iniciar sua
empresa, bem como consultorias para resolver pequenos problemas pontuais de seu
negécio”. Segundo Bolson (2004, p.76), “Em qualquer parte do territério brasileiro, o
novo empreendedor brasileiro passou a ter uma fonte e um suporte na busca de
informacdes técnicas de gestdo, producdo, financiamentos, consultorias e

treinamentos”.

O Endeavor Brasil € outra organizacao nao governamental, sediada nos EUA,
gue visa desenvolver o empreendedorismo em nosso pais e em outros da
Ameérica Latina. O Endeavor busca desenvolver empreendedores, incentivar
investidores locais (capital de risco) e educar as futuras gerac6es para o
empreendedorismo. (BOLSON, 2004, p.41).
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2.1 Atitude e perfil empreendedor

Segundo Bolson (2004, p.58) “A palavra empreendedor é originaria da francesa
entrepreneur, que designa a pessoa que organiza, lidera, opera, assume riscos de
uma atividade ou projeto”.

Degen (2009, p.8) define empreendedor como “aquele que tem visdo do
negécio e ndo mede esforgos para realizar o empreendimento. A sua realizacao é ver
a sua idéia concretizada em seu negdcio”. Para Bolson (2004, p.59), o “conceito de
empreendedor ndo servem apenas para pessoas que quebram paradigmas, inovam
ou revolucionam. Ele se aplica também a qualquer pessoa que assume riscos e tenta
adicionar valor a um negdécio, mesmo que ja existente ou conhecido”.

Dornelas (2014, p.8), “Os empreendedores sao pessoas diferenciadas, que
possuem motivacdo singular, sdo apaixonadas pelo que fazem, ndo se contentam em
ser mais um na multiddo, querem ser reconhecidas e admiradas, referenciadas,
imitadas, querem deixar um legado”. Machado (2006) lista as principais caracteristicas
empreendedoras da seguinte maneira: definir metas e objetivos, ser persistente e
comprometido, ter autoconfianga, cumprir contratos e compromissos, exigir eficiéncia
e qualidade, assumir riscos calculados, planejar sistematicamente, buscar
informagdes, procurar oportunidades, ser criativo e inovador.

Segundo Degen (2009), na maioria dos casos, 0s motivos que levam um
empreendedor a iniciar seu negocio sao: vontade de ganhar muito dinheiro, o desejo
de sair da rotina do emprego, vontade de determinar seu futuro, necessidade de
provar a si € aos outros que € capaz de realizar um empreendimento, desejo de

desenvolver algo que traga reconhecimento e beneficios.

3 METODOLOGIA

Tendo como objetivo de pesquisa realizar um comparativo entre franchising
empresarial e negocios independentes, este estudo conta com métodos e técnicas,
no qual sdo descritos ao longo desta secao, no intuito de identificar o modelo mais
indicado para quem deseja investir e abrir o proprio negdécio no Brasil.

Quanto aos fins da pesquisa, o estudo é de natureza descritiva. De acordo com

Gil (2010, p.27), “as pesquisas descritivas tém como objetivo a descricdo das
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caracteristicas de determinada populagao”. Segundo Rudio (2012, p.71), “a pesquisa
descritiva esté interessada em descobrir e observar fendbmenos, procurando descreveé-
los, classifica-los e interpreta-los”.

Quanto aos meios de investigacao, € tomado como delineamento a pesquisa
bibliografica. Segundo Vergara (2013 p.43), pesquisa bibliografica € “o estudo
sistematizado desenvolvido com base em material publicado em livros, revistas,
jornais, redes eletrénicas, isto €, material acessivel ao publico em geral.” De acordo
com Gil (2010, p.30), “a principal vantagem da pesquisa bibliografica reside no fato de
permitir ao investigador a cobertura de uma gama de fendmenos muito mais ampla do
que aquela que poderia investigar diretamente”.

No decorrer do estudo, a pesquisa segue uma abordagem qualitativa. Segundo
Reis (2010), a abordagem qualitativa da pesquisa tem como objetivo interpretar e dar
significados aos fendmenos analisados sem empregar os métodos e as técnicas
estatisticas, que permitirA uma analise e compreensdo aprofundada do objeto

estudado e que também ir4 auxiliar no diagnaostico final do problema do trabalho.

4 FRANCHISING EMPRESARIAL

A palavra franquia surgiu na Idade Média, mais precisamente na Franca, porém
segundo Bertoldi (2015) o sistema de negécio foi difundido nos Estados Unidos por
volta de 1860 e o conceito franchising ganhou notoriedade em todo mundo em 1955,
guando foi criada a rede McDonald’s.

Degen (2009, p.48) entende que, as “franquias sao licengas para usar o nome
e o modelo de negdcio do franqueador por um periodo se suas politicas e
procedimentos forem obedecidos.” Segundo Schwartz (1994, p.23), “o franchising é o
resultado do desenvolvimento das préticas tradicionais de licenciamento de uso de
marca e de representacao comercial’.

Segundo Fran Martins (apud FORTINI, 2009, p.95), franquia é:

O contrato que liga uma pessoa a uma empresa, para que esta, mediante
condicdes especiais, conceda a primeira o direito de comercializar marcas ou
produtos de sua propriedade sem que, contudo, a esses estejam ligadas por
vinculo de subordinacdo. Cabera ao franqueador, oferecer a assisténcia
necessdria a correta gestao da atividade.
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Conforme Degen (2009, p.48), a empresa que licencia a franquia do negocio
para o empreendedor,

(...) cobra uma taxa de franquia, uma taxa de royalty sobre o faturamento de
negécio e, possivelmente, outras taxas pelo direito de usar seu nome e
modelo de negécio. O franqueado, como empreendedor, concorda em pagar
as taxas e operar o negocio de acordo com as exigéncias e o modelo do
franqueador.

Segundo Coughlan et.al.(2012, p.397),

Para promover a projecdo da identidade do franqueador, o franqueado
compra, por meio de um contrato e pelo pagamento das taxas, o direito de
comercializar a marca do franqueador, utilizando os métodos, marcas
registradas, nomes, produtos, know-how, técnicas de producéo e técnicas de
marketing desenvolvidas pelo franqueador. Com efeito, o franqueador
desenvolver todo um sistema de negécios, um formato de negécios, e licencia
para o franqueado utilizar em uma dada area do mercado.

Degen (2009, p.48), ainda afirma que a “Franquia é o setor preferido pelos
candidatos a empreendedores, que desejam ter um negdécio proprio, necessitam de
ajuda na escolha e montagem do negdcio e ndo querem correr riscos”. Para Schwartz
(1994, p.55), “independente, do roteiro oferecido pelo franqueador, € muito importante

que o futuro franqueado faca o seu préprio roteiro de viabilidade econdmica”.

Alguns empreendedores mais criativos se frustram com a rigidez imposta pelo
modelo de negécio do franqueador. Geralmente nesses modelos ndo ha
espaco para inovar, o franqueado tem de operar de acordo com as politicas
e procedimentos do franqueador sem a possibilidade de muda-los. (DEGEN,
2009, P.49).

4.1 Sistema de franquias no Brasil

Segundo Fortini (2009, p. 92), “No Brasil, o primeiro registro da utilizagdo da
franquia remonta a 1910. Naquela época, o fabricante dos calcados Stella passou a
permitir o emprego da marca por terceiros”. Hoje, as franquias sao regidas pela Lei
8.955/94, também conhecida como a Lei de Franquias.

Conforme Cherto (1994), o movimento do sistema de franquias no pais é
representado pela ABF - Associacdo Brasileira de Franchising, entidade sem fins
lucrativos criada em julho de 1987, e tem como objetivo contribuir, fomentar e primar

pelo desenvolvimento técnico do sistema de franchising no Brasil.
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Conforme Dornelas (2014, p.209) “O Brasil € um dos paises como maior
numero de franquias no mundo, nos mais variados setores”. Segundo o SEBRAE, em
dados divulgados pela ABF (Associacdo Brasileira de Franchising), o sistema de
franquias faturou em 2015, mais de 99 bilhdes de reais, crescimento de 10,1% em
relacdo ao ano anterior.

Dornelas (2014, p.209) reforca que “aderir a esse sistema €& uma boa
possibilidade para os empreendedores brasileiros, que sdo assessorados pelo

franqueador e, portanto, tém mais seguranca na abertura do proprio negocio”.

Se optar por investir em um modelo de negdcio j& existente, com a marca em
inicio de expanséo ou estabelecida no mercado, uma forma possivel é aderir
a uma franquia. Por sua caracteristica de reproducao de um modelo testado,
e que ja representa resultados, a abertura de uma franquia envolve menos
riscos que um negadcio préprio, embora ndo se possa falar em risco zero. Para
participar de uma rede de franquias, o empresario precisara estar disposto a
abrir mao de sua liberdade de atuacéo, uma vez que devera seguir um padréo
definido pelo franqueador e permitir que seja verificado o seu cumprimento.
Por outro lado, receberd suporte para a abertura da empresa, escolha do
ponto e inauguracao e sera treinado para operar sua franquia. (SEBRAE)

Contudo, existem riscos mesmo sob o modelo de negdcios franchising.
Segundo Degen (2009, p.48), “a opgao por uma franquia nao reduz a necessidade de
estudar o negécio a fundo. Pelo contrério, as obrigacdes que o empreendedor precisar

assumir com o franqueador exigem mais analise”.

4.2 Modalidades de Franquia

Quanto a forma de gestdo empresarial, as franquias sao geralmente divididas
em Franquias de Produtos e Business Format Franchising (BFF). “O conceito
moderno de franchising é o Business Format Franchising (BFF). Em portugués,
Franquia de Negdcio Formatado” (SCHWARTZ, 1994, p.24).

De acordo com Bertoldi (2014, p.856), “A franquia de marca ou de produto
caracteriza-se pela concessao de uso de uma determinada marca para a venda de
produto de maneira exclusiva e a ela relacionado” e segundo Birley (2001, p. 47), “A
franquia de produto € caracterizada por agentes franqueadores que se concentram
em uma linha de produto de uma companhia e, em certa medida, identificam o seu
negocio com aquela companhia”.

Quanto ao Business Format Franchising, conforme Bertoldi (2014, p.856):
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(...) além da marca o franqueador transfere ao franqueado a prépria
formatagao pormenorizado do negdcio, mediante a transferéncia de normas
operacionais, técnicas e de procedimentos, métodos de servicos e etc. Nessa
forma de franquia, o franqueado sujeita-se a acatar irrestritamente uma série
de normas convencionais que ddo a formatacdo padrdo do negdcio
desenvolvido pelo franqueador e que Ihe séo transferidas.

Segundo Birley (2001):

A franquia de formato de negécios combina direitos de uso da marca e
distribuicdo com informacg®es fornecidas ao franqueado pelo franqueador
sobre os processos de producdo e sistemas de entrega. A franquia de
formatos de negécios geralmente inclui um plano de marketing,
procedimentos documentados e que se faz aplicar, auxilio sobre os
processos, e desenvolvimento e inovagéo do negdcio.

Quanto ao ambito do contrato, Dahab (1996, p.18) ainda descreve mais trés
modelos de franquias: Franquia-Mestra, Desenvolvimento de Area de Franquia e
Franquia de Canto. “Franquia-Mestra (Master Franchising): o franqueador concede a
subfranqueador(es) ou franqueado(s), o direito de explorar determinada regido em seu
nome, dando-lhe a franquia para que atue como franqueador.” Indicada para
franqueadores que desejam expandir-se internacionalmente, como é o caso da
McDonald’s.

Desenvolvimento de Area de Franquia (Area Development Franchise): O
franqueador original concede a sua marca a um subfranqueador, num
determinado territério, sendo que este ndo tem o direito de possuir suas
préprias unidades, ou seja, ele s6 pode subfranquear a terceiros. Este tipo de
contrato procura contornar problemas de poder que possam advir da
amplitude do contrato anterior. (DAHAB,1996, p.18).

“Franquia de Canto (Corner Franchise): o franqueado oferece produtos ou
servigos conforme as especificagdes fornecidas pelo franqueador, mas o seu espaco
total ndo é exclusivo ao produto/servigo da franquia”. (DAHAB,1996, p.18).

Ainda, quanto a natureza do franqgueamento, quatro categorias podem ser
consideradas, Dahab (1996) as descrevem como franquia de produtos, servicos,

distribuicao e industrial.

4.3 Relacéao franqueador e franqueado
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Franchising é um método de colaboracdo entre os dois atores principais no
processo: o franqueador e o franqueado e para que o sistema tenha éxito é importante
a relacao de parceria. Segundo Fran Martins (apud FORTINI, 2009, p.95), “para que
exista um contrato de franquia € necessario que existam um franqueador (franchisor)
e um franqueado (franchiser)”.

Schwartz (1994) define o franqueador como a pessoa juridica que concede e
vende da franquia. E aquele que detém a marca e o know-how de comercializagéo de
um produto ou servigo. Ja o franqueado é a pessoa fisica ou juridica que adquire a
franquia, cuja finalidade esté na distribuicdo do objeto da franquia.

Assim, as duas partes se unem por meio de um contrato de franquia
empresarial, que devera ser ajustado de acordo com seus 0s interesses, explicitar as
obrigacdes e deveres de ambos, de forma a conduzir e nortear essa relacdo de

parceria. De acordo com Coelho (2013, p.193):

Sob o ponto de vista do franqueador, serve o contrato para promover a
acentuada expansdo dos seus negdécios, sem investimentos exigidos na
criacdo de novos estabelecimentos. Sob o ponto de vista do franqueado, o
contrato viabiliza o investimento em neg6cios de marca ja consolidada junto
aos consumidores, e possibilita o aproveitamento da experiéncia
administrativa e empresarial do franqueador.

A relacdo franqueado-franqueador € um dos grandes dilemas do sistema
franchising. Conforme Dornelas (2014, p.209) “Para que o sistema tenha éxito e todos
saiam ganhando, é importante a relacdo de parceria”. Segundo Birley (2001, p.51), “E
necessario que haja comunicacao entre os parceiros para que desenvolvam sinergia
na tomada de decisdes e coordenagao na implementagdo adequada de planos”. Ja
para Degen (2009, p.48), “Na realidade as coisas néo sao tdo simples assim, e muitos
fatores podem atrapalhar, do ponto de vista do empreendedor, o relacionamento ideal

entre franqueador e franqueado”.
4.4 Vantagens e desvantagens do sistema de franquias

Segundo Dahab (1996, p.98) “o franchising oferece algumas vantagens e
desvantagens, tanto para o franqueador quanto para o franqueado”. Segundo Fortini
(2009, p.92), “A razao para o sucesso da franquia esta no duplo beneficio que seu
emprego promove aos franqueados e franqueadores|”.
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Dahab (1996) descreve algumas vantagens do sistema de franquias para o

franqueado como o know-how adquirido, plano de negdcio formatado, maior vantagem

competitiva, retorno do investimento mais rapido, maior chance de sucesso. Para

Degen (2009, p.48):

(...) abrir uma franquia pode ser um negécio ‘ganha-ganha’ para o
empreendedor e o franqueador. Isso porque, como franqueado, o
empreendedor tem acesso a uma marca conhecida para o seu negdcio,
beneficia-se das campanhas publicitarias do franqueador, recebe um plano
de negdcio testado, adota um modelo de negécio comprovado, beneficia-se
do pode de compra e escala do franqueador, recebe o treinamento
necessario para ter éxito no negocio, recebe apoio administrativo, e em
alguns casos, recebe acesso a financiamento, além de participar de uma
grande empresa que possibilita sua independéncia como empreendedor.

Fortini (2009, p.93), “Ao franqueado permite-se o0 acesso rapido a determinada

tecnologia, cujo, sucesso ja se fez notar, porque sobreviveu as exigéncias do mercado

consumidor” e ainda “o franqueado afasta o risco de rejeigdo da nova marca,

assumindo a j& assimilada pelos consumidores, além de reduzir os investimentos que

a apresentacéo de novo produto exige”.

Quanto ao franqueado, Dahab (1996) descreve algumas vantagens do sistema

de franquias também para o franqueador, como a rapidez de expansao dos negdcios,

aumento de rentabilidade com redu¢éo de custos, maior cobertura geografica, melhor
publicidade. Segundo Degen (2009, p.48):

O franqueador se beneficia com o franqueado, pois estes os ajudam a
expandir rapidamente o negécio, contribuindo com trabalho, com o capital
necessario para abrir novos mercados, além de concordarem em operar com
as exigéncias e o modelo definido, além de pagar as taxas e royalties.

Para Fortini (2009, p.92) o franqueador:

(...) beneficia-se por que a franquia Ihe possibilita atingir um vasto territério,
em curto espago de tempo, sem investimento de capital. Afasta-se o
crescimento burocratico da empresa de seu corpo funcional e das relagcbes
juridicas deles decorrentes, obtendo-se, por intermédio do capital de
terceiros, sem recorrer a instituicdes financeiras, o aumento do faturamento.

Dahab (1996) lista alguns pontos desfavoraveis do sistema de franquias para o

franqueado, como autonomia parcial, taxas de franquia, localizacdo forcada.
Conforme Degen (2009, p.48):
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Alguns desses pontos sdo as taxas do franqueador, que podem ser
excessivas, a exigéncia por parte dele de usar certos fornecedores, as
politicas e os procedimentos muito rigorosos, o acordo de ndo competir no
ramo caso o empreendedor queira mudar de franquia, o fato de ndo ser dono
do negdcio e a rentabilidade reduzida por causa das obrigagcbes com o
franqueador.

Segundo Fortini (2009, p.93), “o franqueado obriga-se ao cumprimento das
regras impostas pelo franqueador”.

“No fim do periodo da licenga, caso tenha desobedecido alguma politica ou
procedimento do franqueador, o empreendedor fica sem nenhum direito sobre o
negocio e, na maioria dos casos, fica impedido de iniciar outro negécio no mesmo
ramo”. (DEGEN, 2009, p.48). Fortini (2009, p.93) acrescenta:

(...) a franquia néo representa liberdade absoluta para o franqueado. Ao
contrario, imp6e-se regime quase servil a empresa que se vale da marca
alheia. A submissao aos ditames da empresa titular da marca é o preco que
se paga pelo ingresso no mercado sem um produto ou servigo proprio.

Dentre os pontos desfavoraveis do sistema de franquias para o franqueador
segundo Dahab (1996) estdo: a perda parcial de controle, maior custo de supervisao,
maiores custos de formatacdo, perda do sigilo, risco de desisténcia, perda de

padronizacao.

4.5 Terminologias

Seguem abaixo algumas palavras e seus respectivos significados,
considerados importantes para a compreensao do contexto a ser estudado, conforme
apresentado pelo SEBRAE (2022).

Royalty: Remuneracéo periodica paga pelo franqueado pelo uso da marca e
servigos prestados pelo franqueador. Geralmente € cobrado um percentual sobre o
faturamento bruto.

Taxa de Franquia: E um valor tnico estipulado pelo franqueador para que o
franqueado possa aderir ao sistema, pago na assinatura do pré-contrato ou contrato
de franquia. Esta taxa também remunera o franqueador pelos servigos inicialmente
oferecidos ao franqueado. Alguns franqueadores cobram um percentual da taxa de
franquia no momento da renovagéao do contrato.

Fundo de Propaganda: Montante referente as taxas de publicidade pagas pelos

franqueados e pelas unidades proprias dos franqueadores e que deve ser utilizado
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para acdes de marketing que beneficiem toda a rede. Em geral, o franqueador € o
administrador do fundo, mas deve prestar contas periddicas aos franqueados.

Conselho de Franqueados: Tem carater consultivo e € constituido pela
franqueadora e por um grupo de franqueados principalmente para a administracédo do
Fundo de Propaganda.

Circular de Oferta de Franquia: Documento que, segundo a legislagao
brasileira, deve ser entregue pelo franqueador ao candidato a franqueado até 10 dias
antes da assinatura do pré-contrato, contrato ou pagamento de qualquer valor. Em
resumo, ela deve ser entregue por escrito e ser redigida de forma clara, contendo as
informacdes sobre a franquia, a rede de franqueados e tudo o que sera exigido do

franqueado antes e apds a assinatura do contrato de franquia.

5 NEGOCIO INDEPENDENTE

Ha muitos motivos que levam as pessoas a almejarem ter seu negocio proprio
e a estarem dispostas a assumir papéis e os riscos de um novo empreendimento.
Farah, Cavalcanti e Marcondes (2008, p. 12) reforcam que “A percepcado de
oportunidades motiva a maioria dos negdcios, levando as pessoas a optar por
estabelecer a propria empresa”.

Contudo, os desafios e 0s riscos sdo enormes para quem deseja abrir seu
préprio negdcio, apesar da total liberdade para decidir e criar produtos ou servicos.
Segundo o SEBRAE (2022):

Em um negdcio proprio o empresario tera liberdade e a responsabilidade
integral pela decisdo sobre o que, onde, por quanto, para quem e como
vender. Caberd a ele ter a ideia, criar a marca e promover a¢ées de marketing
para lancéd-la ao mercado, definindo o perfil de cliente a ser atendido,
escolhendo o ponto e os canais de venda a serem utilizados, buscando
informacdes sobre a legislacdo pertinente e conhecendo o tamanho e as
caracteristicas do mercado onde pretende atuar. Todos esses fatores aliados
a afinidade com a atividade a ser desenvolvida e a sua competéncia
gerencial, serdo fundamentais para o sucesso do negocio.

Abrir uma empresa propria requer maiores investimentos, o empreendedor tem
gue pesquisar e montar o plano de negdcios sozinho, o que requer know-how, tempo,

€ necessario conquistar o mercado, fortalecer a marca e fidelizar clientes.
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Segundo Coughlan et.al (2012, p.398), “Os indices de fracasso para novos
negdbcios sdo altos. E necessario tempo e recursos para ter uma clientela. De modo
literal, milhares de decisdes, grandes e pequenas, devem ser tomadas”.

Coughlan et.al (2012, p.398) acrescenta que, “Tantas decisdes juridicas,
financeiras, gerenciais, operacionais e de marketing devem ser tomadas, que
qualguer empreendedor pode ficar sobrecarregado. Comecar um negdcio leva meses,
até anos. Depois de tudo isso, pode muito bem ser um fracasso, acabando com seu

capital”.
6 CONSIDERACOES FINAIS

A partir deste estudo foi possivel constatar que no sistema de franquias o risco
do negdcio é reduzido, por se tratar de um modelo ja existente, estruturado, formatado
e padronizado, com uma marca consolidada no mercado e um conceito ja testado,
ampliando e facilitando o acesso dos futuros empreendedores ao mercado e aos
consumidores.

No caso do negdcio independente, as decisdes que envolvem o processo de
criacdo, desenvolvimento e implantacdo do negdécio, dependem somente e
exclusivamente do empreendedor, que possui total flexibilidade e liberdade de escolha
e atuacao.

Observando todos esses aspectos que nortearam a pesquisa, ao escolher entre
o sistema de franquias e negdcio independente, o empreendedor deve também estar
atento aos limites, restricdes e obstaculos impostos por cada modelo.

No caso da franquia, apesar de todo o suporte e apoio fornecido pelo
franqueador, o franqueado possui uma liberdade limitada, ndo possui autonomia para
fazer escolhas e promover mudancas, restando pouco espaco para o potencial criativo
e para inovacao, além do pagamento das taxas de franquia, royalties e propagandas.

Ja o negdcio independente, exige do empreendedor experiéncia e um conjunto
de conhecimentos técnicos e praticos em gestao de negdécios. Os riscos neste modelo
de negdcio sdo ainda maiores, devido as incertezas do mercado e pelo fato de ndo
saber como sera a aceitacdo do seu produto ou servico no mercado, processo este
gue despende tempo e maiores investimentos.

Os dois modelos de negdcios possuem vantagens e desvantagens, e devem

ser avaliados a partir de analises de mercado, viabilidade financeira do negé6cio e em
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relacéo ao perfil do empreendedor. Antes de investir em um negaocio proprio € preciso
considerar as expectativas do empreendedor e verificar em qual perfil se encaixa, seja
ele de franqueado ou caso seja mais ousado, arrisque a ter um negaocio proprio.

Por meio deste estudo foi verificado que no Brasil, 0 amplo crescimento do
mercado de franchising se deu pela marcante cultura empreendedora do povo
brasileiro e pelo turbulento cenario econdmico que assola o pais e o mundo. Com o
aumento do desemprego, as pessoas que ndo conseguem recolocagdo no mercado
de trabalho, optam por investir seus recursos em um empreendimento proprio, como
no caso das franquias, devido a praticidade do modelo.

Sendo assim, conforme as informagdes coletadas ao longo deste artigo e ao
realizar o comparativo entre os modelos estudados e considerando a retomada
econbmica p6s pandemia da Covid19, foi possivel identificar o franchising empresarial
como a alternativa mais segura e indicada, mediante a atual conjuntura econémica do
Brasil, pois a sua abertura envolve menos riscos, de certa forma, maiores sao as

chances de estabilidade, lucratividade e sucesso do negdcio.
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