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RESUMO

O crescimento econémico fomenta o surgimento de novos negdécios e novas formas
da pratica comercial entre as pessoas, possibilitando o surgimento do sistema de
franquias. Devido essa formacéo. Essa evolugao, trataremos ao longo desse estudo
da origem e seus pontos principais desse novo modelo de negécio chamado
franquia. Elegeu-se como base e como norte nesse estudo a lei extraida da
Constituicdo Federal e o conhecimento técito vivenciado na area do estudo.
Observou-se que existem casos onde os instrumentos oficiais como Circular de
Oferta de Franquia (COF) e o Pré-Contrato contém itens controversos com o local a
ser instalada a franquia. Outro ponto importante a ser avaliada é o conteudo
fidedigno das demonstracdes contabeis previstas na legislacdo como Balanco
Patrimonial e Demonstracao do Resultado do Exercicio. Por fim, averigua-se que as
empresas de franquias apresentam uma forte tendéncia de delegar as atividades e
funcdes tipicas da controladoria a area financeira.



ABSTRACT

Economic growth fosters the emergence of new business and new forms of business
practice between people, enabling the emergence of the franchise system. Because
this training. This evolution will deal throughout this study of the origin and main
features of this new business model called franchising. Was chosen as the basis and
north extracted in this study the law of the Federal Constitution and the tacit
knowledge experienced in the study area. It was noted that there are cases where
officers as instruments Franchise Offering Circular (COF) and the Pre-Contract
contain controversial items to the site to install the franchise. Another important point
to be assessed is the trusted content of the financial statements contained in the
legislation as Balance Sheet and Statement of Income. Finally, ascertains that
franchise businesses have a strong tendency to delegate activities and functions
typical of controlling the financial district.



CONSIDERAGOES INICIAIS

As necessidades humanas geram novos conhecimentos e possibilitam o
desenvolvimento da sociedade, verificamos isto no crescimento econémico das
nacdbes quando os meios geradores da riqueza trazem novas formas de
comercializarem seus produtos, procurando satisfazer suas necessidades de
compra e venda junto aos consumidores. As modalidades de venda direta ao
consumidor evoluiram na forma como estes negdécios se constituem, ou seja, como

sao formadas as empresas que atendem as necessidades dos consumidores.

O sistema de franquia surgiu nos Estados Unidos da América, fim do século
XIX quando a empresa Singer Sewing Machine desejou ampliar seu mercado de
atuacao dentro do territério norte americano (PEDRON, CAFFARATE: 2000), mas
0os empreendedores que se interessaram pelo negd6cio ndo tinham o capital e o
conhecimento de como funcionava este setor do comércio. A empresa entao por
meio de uma remuneracao e cessdo de direito de uso de sua marca e tecnologia
passou seus conhecimentos a estes novos interessados de como gerir seus

empreendimentos, transformando estes negdcios em sucesso na época.

No Brasil, a modalidade de vendas pelo sistema de franquias chegou no
comego da década de 70 do seéculo XX, tendo atingido o apice de seu
desenvolvimento a partir do inicio dos anos 80, com o surgimento das franquias
nacionais como O Boticario, Bob’s, L’acqua di Fiorim Chlorophylla e Agua de Cheiro
dentre outras, as quais foram beneficiadas pelas politicas econbémicas de
importacées (RIBEIRO, MELO [s.d]), porém na década seguinte este setor foi
economicamente reestruturado dado a abertura da economia no governo Collor,
ainda assim mantém-se como uma boa opcao de investimento para quem dispéem
de poucos recursos, € quer ter seu préprio negécio com o minimo risco do seu

capital investido.

As organizagbes comerciais diversificaram a forma como distribuem suas
mercadorias para os consumidores finais, atraves da formacdo das cadeias de
distribuicdo na atualidade, no qual esta inserido o sistema de franquias que é usado

como canal que leva até o usuario final o produto ou servico de uma marca segundo



Santos e Pizzinatto (2005), sendo utilizado como estratégia no processo de

expansao de novos negdcios.

Outros setores da administracdo estdo adaptados a forma de expansao da
rede de franquias, ou seja, dentro dos modelos padronizados apontados por Mauro
(2007) quando trata de classificar as franquias em segmentagdo de negécios como
tipo de participagdo do canal, tipo de negécio (natureza), de acordo com o tipo de
ponto comercial, de acordo com a natureza dos servicos prestados pelo franqueador
a rede de franquia, de acordo com o processo de expansao da rede e também de
acordo com o tipo de remuneragéo recebida pelo franqueador.

CONCEITO DE FRANQUIAS

O surgimento de uma nova modalidade de negdcios se fez necessario sua
conceituacao por parte dos observadores da area comercial, para que se definam
os parametros de atuacdo do tipo de atividade que sera desenvolvida pelos
praticantes do modelo. Dessa forma, os analistas diferenciam os setores, no caso
do sistema de franquias, a conceituagdo serve para diferencia-la dos conceitos de
Permissao, Concessao e Licenciamento segundo o Ministério do Desenvolvimento,
Industria e Comércio Exterior, enquanto que a permissao é a delegagcao de um titulo
precario para a prestacao de servigo publico mediante licitagdo, a concesséo é a
prestacdo de servi¢o publico mediante a licitagdo na forma modal de concorréncia e

o licenciamento € o contrato que autoriza o uso da marca por um terceiro.

Esse ultimo que foi citado € muito utilizado no meio empresarial, 0 que o
diferencia da franquia é que neste sistema é autorizado nao apenas o0 uso da marca
como também de bens de propriedade intelectual, métodos, sistemas na
operacionalizagdo de um novo negécio, e tem como fundamento a autorizagéo
temporaria do uso de marca, know how, produtos e servigos. Este conceito se fez
presente com o advento da Lei n® 8.955/1994, a qual no ser artigo 2° afirma que o
conceito de franquia € determinado como: “... é o sistema pelo qual um franqueador
cede ao franqueado o direito de uso de marca ou patente, associado ao direito de
distribuicao exclusiva ou semi-exclusiva de produtos ou servigos e, eventualmente,
também ao direito de uso de tecnologia de implantagdo e administragdao de negdcio

ou sistema operacional desenvolvido ou detido pelo franqueador, mediante



remuneragado direta ou indireta, sem que, no entanto, fique caracterizado vinculo
empregaticio.”.

Segundo Mauro (2007) no sistema de franquia ha sempre a figura de dois
participantes no negdcio que sao: o franqueador e o franqueado. O segundo pode
ser tanto uma pessoa fisica como uma pessoa juridica que se associa a empresa
franqueadora para distribuir os produtos e servigos do primeiro, sendo este um
canal de distribuicdo, definido pelo autor como: “... um sistema de distribuicdo em
que existe uma aproximacdo maior entre os participantes do sistema, visando
aumento de eficiéncia em relagdo a concorréncia e buscando um equilibrio de seus

resultados entre os seus membros, numa relagédo de longo prazo.”

O principio de franquias também pode ser definido como: sistema de
distribuicdo que almeja o aumento da eficiéncia em relagdo a concorrentes de um
mesmo setor econémico e em uma alianga de longo prazo buscando um equilibrio
na distribuicao de lucros entre os associados da franqueadora. O relacionamento
precisa ser forte entre ambos e também com os fornecedores da rede franqueadora,
a qual facilitara a tomada de decisao se tiver um bom fluxo de informacbées que
possibilite a criagdo de uma rede inteligente na qual o foco é a satisfacdao do

consumidor final.

De acordo com a lei n® 8.955/1994 no seu artigo 3 diz que “Sempre que o
franqueador tiver interesse na implantagdo de sistema de franquia empresarial,
devera fornecer ao interessado em tornar-se franqueado uma Circular de Oferta de
Franquia, por escrito em linguagem clara e acessivel, contendo obrigatoriamente as

seguintes informagoes:

| — Histérico resumido, forma societdria e nome completo ou razdo social do
franqueador e de todas as empresas a que esteja diretamente ligado, bem como os

respectivos nomes fantasias e enderecos;

Il — Balangos e demonstracoes financeiras da empresa franqueadora relativo aos

dois ultimos exercicios;

[ll — Indicacdo precisa de todas as pendéncias judiciais em que estejam envolvidos
o franqueador, as empresas controladoras e titulares de marcas e direitos autorais

relativos a operagdo, e seus subfranqueadores, questionando especificamente o



sistema de franquia ou que possam diretamente vir a impossibilitar o funcionamento

da franquia;

IV — Descricao detalhada da franquia, descricao geral do negocio e das atividades

que serao desempenhadas pelo franqueado;

V — Perfil do franqueado ideal que no que se refere a experiéncia anterior, nivel de
escolaridade e outras caracteristicas que deve ter, obrigatéria ou preferencialmente;

VI — Requisitos quanto ao envolvimento direto do franqueado na operacédo e na
administracéo do negécio;

VII — Especificagbes quanto ao:

a) Total estimado do investimento inicial necessario a aquisicéo, implantacao e
entrada na operagao da franquia;

b) Valor da taxa inicial de filiagao ou taxa de franquia e de caucao, e;

c) Valor estimado das instalacdes, equipamentos e do estoque inicial e suas

condi¢des de pagamento;

VIl — Informacdes claras quanto as taxas periddicas e outros valores a serem pagos
pelo franqueado ao franqueador ou a terceiros por este indicados, detalhando as
respectivas bases de calculo e 0 que as mesmas remuneram ou o fim a que se

destinam, indicando, especificamente, o seguinte:

a) Remuneracao perioddica pelo uso do sistema, da marca ou em troca dos
servigos efetivamente prestados pelo franqueador ao franqueado (royalties);
) Aluguel de equipamentos ou ponto comercial;
) Taxa de publicidade ou semelhantes;
d) Seguro minimo; e
) Outros valores devidos ao franqueador ou a terceiros que a ele sejam ligados

IX — Relagdo completa de todos os franqueados, subfranqueados e
subfranqueadores da rede, bem como dos que se desligaram nos ultimos doze

meses, com nome, endereco e telefone.

X — Em relacao ao territorio, deve ser especificado o seguinte:



a) Se é garantida ao franqueado exclusividade ou preferéncia sobre
determinado territério de atuacao e, caso positivo, em que condi¢des o faz; e
b) Possibilidade de o franqueado realizar vendas ou prestar servigos fora de seu

territério ou realizar exportagoes;

Xl — Informacdes claras e detalhadas quanto a obrigacdo do franqueado adquirir
quaisquer bens, servicos ou insumos necessarios a implementacao, operacao ou
administracao de sua franquia, apenas de fornecedores indicados e aprovados pelo

franqueador, oferecendo ao franqueado relagédo completa desses fornecedores;

XIlI - Indicacéo do que € efetivamente oferecido ao franqueado pelo franqueador no
que se refere a:

a) Supervisao de rede;

O

Servicos de orientacao e outros prestados ao franqueado;

O

Treinamento do franqueado, especificando duracao, conteudo e custos;

o QO

)
)
) Treinamento dos funciondrios do franqueado;
) Manuais de franquia;

—

) Auxilio na andlise e escolha do ponto onde sera instalada a franquia; e

g) Layout e padrbes arquitetonicos nas instalagées do franqueado;

Xl — Situagédo perante o Instituto Nacional de Propriedade Industrial - (INPI) das

marcas ou patentes cujo uso estara sendo autorizado pelo franqueador;

XIV — Situacao do franqueado, apds expiracao do contrato de franquia, em relagao
a:

a) Know how ou segredo de industria a que venha a ter acesso em fungao da
franquia; e

b) Implantacao da atividade concorrente da atividade do franqueador;

XV — Modelo do contrato-padréo e, se for o caso, também do pré-contrato-padrao
de franquia adotado pelo franqueador, com texto completo, inclusive dos respectivos
anexos e prazo de validade.



Esses sao alguns itens obrigatérios de acordo com a Lei Magalhaes Teixeira,
como também é conhecida a Lei do Franchising.

SEGMENTACAO DAS FRANQUIAS

Dentro deste segmento é classificado o franqueador que decide trabalhar em
cada setor da economia. As franquias sao classificadas conforme op¢des oferecidas
dentro do segmento, quando uma franquia € classificada pelo tipo de negdcio,
identifica-se que a mesma podera ter como opgoes ser prestador de servigos, ou

atender o ramo comércio ou da industria.

Franquia de distribuicao de produtos — Este tipo de expansédo é
geralmente utilizado quando a rede franqueadora pretende expandir seus negécios
para outro pais, pois segundo Mauro (2007), existem as barreiras de adaptacao a
legislacao local, porém nado se pode esquecer que ha também a adaptacao cultural
local, os habitos e costumes empresariais geralmente presentes em outras nagoes,
e o0s habitos de consumo da populagao local, interferem no desenvolvimento dos
negocios, se tem como exemplo conhecido a rede Mc Donald’s quando implantou
sua franquia na China, a qual para obter os resultados esperados teve que adaptar
sua cultura ocidental a cultura oriental, que € muito diferente do seu pais de origem

que é anglo-saxao.

Franquia de prestacao de servicos — A franquia de servigcos segundo
Mauro (2007) pode-se confundir com o préprio negécio, pois neste tipo de franquia é
a forma de como se vende 0 servigo a ser prestado ao consumidor, que serve como

diferencial da marca, sendo este o0 seu sucesso de vendas.

Franquia Social — E meio pelo qual se presta um beneficio a uma populagéo,
com know-how ja desenvolvido, tem finalidade quase sempre benemérita, e evita o
desperdicio de recursos arrecadados para projetos sociais que sao desenvolvidos

em comunidades carentes.

Franquia Industrial — Este modelo é encontrado no trabalho de Merlo
(2000), o qual define como unidade industrial de fabricagdo propria, na qual o
franqueador tem o direito de uso da marca e férmula de fabricagdo do produto. Este
tipo de franquia PE de producgédo dos bens distribuidos em um canal de vendas ao



consumidor final, este tipo de franquia ndo € citado por alguns autores, pois 0
mesmo pode ser facilmente agregado a forma de distribuicao de produtos.

SEGMENTACAO PELA NATUREZA DO NEGOCIO

A segmentacao pela natureza do negécio esta ligada a forma de atuagao da
franquia, se esta for exercida visando atender ao publico empresarial, quanto tem
como valor as pessoas juridicas prestando servigos e comercializando produtos de
uso exclusivo ou semi-exclusivo, ou as pessoas naturais, ou seja, pessoas fisicas
segundo Mauro (2007), o consumidor final.

SEGMENTACAO DE ACORDO COM A NATUREZA DOS SERVICOS
PRESTADOS PELO FRANQUEADOR A REDE FRANQUEADA

Na segmentacdo proposta por Mauro (2007), o conceito estd ligado ao
estagio de desenvolvimento da rede de franquias e a suporte oferecido pelo
franqueador aos seus franqueados. E segundo o Servico Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas — SEBRAE, existem a classificagdo da geracdo e o
estagio de desenvolvimento que se encontra a franquia informag&o veiculada em
seu sitio da internet, o que pode ser um fator decisivo para o empreendedor que
queira aderir a uma rede de franquias e dependendo em qual estdgio de
desenvolvimento esteja a rede e o0s riscos oferecidos aos franqueados serdo

maiores ou menores.

O Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior (2005)
informa que o sistema vem evoluindo para consolidar a relagdo “ganha-ganha” entre
o franqueador e o franqueado, dividindo o sistema em Franquias Simples e
Franquias de Negocios Formatados, citando nessa divisdo o estagio de

desenvolvimento da franquia.

Franquia de 12 geracdo — E o estagio primario no qual o franqueador
geralmente faz apenas concessao de produtos, servico e marca segundo o
SEBRAE, com o baixo nivel de profissionalizagdo da franquia. E tida como uma
franquia simples pelo Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior
(2005) o qual também coaduna com o SEBRAE citando que o suporte operacional e

mercadolégico € praticamente inexistente, sendo esta uma franquia de marca, e



elevado risco para o franqueador e para a rede franqueada, e praticamente inexiste

um contrato formal de associagéo.

Mauro (2007) informa que este tipo de franquia € basico, estando
praticamente em desuso, apenas franqueadores despreparados ainda utilizam este
sistema. As fontes acima citadas sdo praticamente unanimes quanto ao pouco
investimento realizado pela franqueadora no desenvolvimento da rede franqueada,

0 que nao fornece as ferramentas necessarias para a competitividade no mercado.

Franquia 22 geragao - Neste estagio o franqueador transfere pouca
tecnologia e treinamento para a rede franqueada, mantém foco no fortalecimento da
marca e principalmente na distribuicado de seus produtos segundo Mauro (2007).
Para o SEBRAE a tendéncia deste tipo de franquia é ter pouca duracao, podemos
associar como um dos fatores a prépria competitividade do mercado, a baixa
profissionalizagdo, com grau de risco menor que as de primeira gerac¢ao tanto para

o franqueador como para o franqueado.

Na classificagcdo do Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio
Exterior (2005) esta geracédo ainda é considerada como franquia simples, onde o
apoio do franqueador € apenas para identidade visual e a comercializagdo dos
produtos da marca, onde as unidades s&o de revenda ou distribuicdo exclusiva.

Franquia 32 geracao — A partir desta geracdo as franquias passam a
oferecer menos riscos por parte do investidor, pois sdo franquias nas quais o risco é
médio, segundo o SEBRAE. A franquia passa a desenvolver a operacao do préprio
negocio diagnosticando e desenvolvendo a implantagdo do sistema de
franqueamento segundo Mauro (2007). Neste modelo verifica-se que a entidade
franqueadora comeca a tomar mais controle da rede franqueada e oferece mais
assisténcia na operagao das unidades de franquia, exigindo mais investimento na

estruturacao do negécio e pouca atencdo na gestao da rede.

Franquia 42 geracao — Nesta operacdo comercial do negdcio é de revenda e
distribuicdo exclusiva, esta geragdo tem um alto nivel de profissionalizagéo,
segundo SEBRAE em seu sitio, e tem pouco risco para o franqueador e para o
franqueado na operacionalizagdo do seu negocio, existindo por parte do primeiro



alto investimento em qualidade, sendo este um dos diferenciais na prospeccéo de

novos franqueados.

Conforme Mauro (2007), em comparacao com as franquias da 32 geracao os
diferenciais sdo: reciclagem do treinamento inicial dado ao franqueado, reunides de
avaliacao das atividades desenvolvidas pelo franqueado, um canal de comunicagao
melhor desenvolvido para trocar informagdes com a rede, criagdo de extranet e
newsletter o que é citado por Bernard e Pereira (s. ed.) como ferramenta de gestao
bem sucedida, e as estratégias de marketing sdo tragadas em conjunto para toda a
rede. Percebe-se que este tipo de franquia permanece no mercado, pois ha grande
assisténcia operacional e tecnoldgica por parte do franqueador e sua rede além das
unidades proéprias para experiéncia piloto.

Franquia 52 geracao — Quando uma franquia atinge este nivel, esta passa a
ser considerada como rede inteligente, segundo Mauro (2007), pois existe a
monitoracao do negocio para identificar os pontos criticos da rede de franquia. Ao
atingir este grau de desenvolvimento, a rede de franquias é considerada um sistema
operacional, o autor ressalta ainda que toda franquia devesse funcionar como uma
rede inteligente, onde o franqueador atua mais como coordenador e fiscalizador do
sistema, porque todos participam e interagem para melhoria continua dos produtos
e servicos da rede, assim esta pode se perpetuar no mercado.

O grau de risco quando a franquia atinge a este nivel sdo minimizadas para
ambas as partes, o franqueador e o franqueado, a existéncia de incentivos que faz
com que todos participem das politicas e estratégias de marketing, reducao de
custos e, aumento da produtividade e rentabilidade para todos os componentes da
rede de franquias.

ASSINATURA DO CONTRATO

Uma vez escolhida a franquia a ser adquirida, tem que ser levado em
consideracdo sempre a lei n? 8.955/1994 onde os artigos do 4 ao 10 regulamenta

isso da seguinte forma:

O artigo 4 da lei n®8.955/1994 fala que: A circular de oferta de franquia
devera ser entregue ao candidato a franqueado no minimo 10 (dez) dias antes da

assinatura do contrato ou pré-contrato de franquia ou ainda d pagamento de



qualquer tipo de taxa pelo franqueado ao franqueador ou a empresa ou pessoa
ligada a este.

Paragrafo unico: Na hipétese do ndo cumprimento do disposto no caput deste
artigo, o franqueado podera arguir a anulabilidade do contrato e exigir devolucao de
todas as quantias que ja houver pago ao franqueador ou a terceiros por ele
indicados, a titulo de taxa de filiagdo e royalties, devidamente corrigidas, pela
variacao da remuneracao basica dos depdsitos de poupanga mais perdas e danos.

Ja o artigo 6 diz que: o contrato de franquia deve ser sempre escrito e
assinado na presenca de 2 (duas) testemunhas e tera validade independentemente
de ser levado a registro perante cartorio ou érgao publico.

A sancéao prevista no paragrafo Unico do art. 4° desta lei, aplica-se, também,
ao franqueador que veicular informagbes falsas na sua circular de oferta de

franquia, sem prejuizo das sansdes penais cabiveis. Esse é o texto do artigo 7.
CONSIDERACOES FINAIS

O ano de 2013 se aproxima e parece sombrio para alguns segmentos
e para as empresas de grande porte. A incerteza bateu as portas das empresas e,
por segurangca estda havendo uma retragdo dos investimentos, adiamento de
projetos, mudanca das prioridades e, enxugamento na folha de pagamento, atitudes

consideradas muito coerentes e adequadas para 0 momento.

Para as empresas endividadas, a situacdo tende a ser mais tensa com a
elevacao dos juros, retracdo nos empréstimos e a queda no consumo e na compra
de matérias-primas. Somados, estes aspectos podem levar essas empresas a
tomarem atitudes mais drasticas para garantia da sobrevivéncia. Medidas como

cortes na folha e nas compras serao inevitaveis.

Por outro lado, como em momentos de crise, sempre existe oportunidades a
serem exploradas, para o Franchising esse pode ser de fato um bom momento. As
empresas de pequeno porte e médio porte, ndo endividadas, devem aproveitar esse
momento para focar em melhor estrutura, processos, capacitagdo de suas equipes e
expansao do negocio para outras regides ou outros mercados. Com o sistema de

franquias e expansédo o pode ser feito de uma maneira rapida e com investimentos



menores do que com unidades proprias. O franqueado acaba financiando parte do
processo de expansao das empresas que fazem opcéo por este sistema, ou canal

de vendas.

Outro aspecto que vem sendo observado é que os pequenos investidores,
aqueles que economizaram recurso para abrir o seu negécio proprio, estdo
enxergando no Franchising “um porto seguro”, para aplicar suas economias em algo

que esta sob seu controle, passando a ser a melhor opgao neste momento.

Na franquia, o franqueado conta com o apoio de uma equipe experiente e
focada nos resultados do negécio, sendo que os consultores de campo tém como
missdo prestar apoio e suporte ao franqueado, para que ele tenha sucesso na
operacdao da unidade sob seu comando. Para a franqueadora o sucesso do

franqueado é o seu sucesso. A relacao é sempre de “ganha-ganha”.

Com este novo foco a visdo para 2013 do Franchising no Brasil € de
crescimento, nos mesmo patamares dos ultimos anos, porém, um crescimento mais
estruturado de empresas e empresarios cautelosos. Vai existir uma busca por
qualidade muito grande em todos o0s aspectos, pois ninguém pode perder dinheiro e
nem ter custos elevados. As empresas com redes de negocios, em especial
franquias, vao cuidar muito bem dos fatores que traduzirdo em resultados para suas

empresas.

Ainda em relacao as tendéncias no franchising consultores, prestadores de
servigos, fornecedores de uma maneira geral tem que buscar a exceléncia e
competéncias para servir o sistema de franquias e as redes de negocios. Nao existe
mais espago para equipes mais ou menos ou nao capacitadas. Portanto,
concluimos que o ano de 2013 sera favoravel para o sistema de franquias e de toda

a cadeia envolvida: franqueadores e franqueados.
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