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RESUMO

Este trabalho busca analisar todo o processo de desenvolvimento organizacional e o
planejamento estratégico na producdo e entrega dos produtos da Franquia Cacau Show. O
objetivo deste trabalho é mostrar o crescimento da franquia Cacau Show e sua permanéncia
na cidade de Rio Brilhante-MS. Nota-se que o sistema de franquias no Brasil estad sendo
utilizado, como uma forma empreendedora de facil acesso a comercializacdo de produtos e
servicos. A partir da década de 90 o franqueado comecou a crescer, com isso em 1994 foi
sancionada a Lei n° 8.955, que estabeleceu o conceito de franquias no pais e passou ter
disciplinas a partir dos contratos que determinavam as informagdes conforme a Circular de
Oferta de Franquia (COF) e da Associacdo Brasileira de Franchising (ABF). Foi observado
um grande crescimento da fraqueada Cacau Show nestes 25 anos de atuacdo no mercado
nacional. Desta forma, por meio dos resultados obtidos, pode se perceber um rapido retorno
do capital investido no uso da franquia Cacau Show no pais.

Palavras-chave: Franquia; Cacau Show; crescimento; Rio Brilhante-MS.
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ABSTRACT

This paper seeks to analyze the process of organizational development and strategic planning
in the production and delivery of products from relief Cacau Show. The objective of this
study is to show the growth of cocoa franchise Show and his stay in the city of Rio Brilhante-
MS. Note that the system of franchises in Brazil is being used as a way entrepreneurs easy
access to marketing products and services. Since the 1990s the franchisee began to grow, with
this in 1994 was enacted Law no. 8,955, which established the concept of franchising in the
country and has replaced disciplines from the contracts that underscored the information as
the Takeover Bid Circular Relief (COF) and the Brazilian Association of Franchising (0355).
There was a large growth of fraqueada Cacau Show over the last 25 years working in the
national market. In this way, by means of the results obtained, it can be seen a rapid return on
capital invested in the use of cocoa franchise Show in the country.

Key words: Franchise; Cacau Show, growth; Rio Brilhante-MS.
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1 INTRODUCAO

Atualmente, o sistema de franquias no Brasil esta sendo utilizado, como uma forma
empreendedora de féacil acesso a comercializacdo de produtos e servigos. Sabe-se que ao
utilizar um sistema de franquia, o empreendedor terd o direito de usufruir da marca e dos
produtos que ir comercializar (SEBRAE, 2013).

Com isso, se pode afirmar que o sistema de franquia é uma forma, mais simplificada
para estratégia empresarial de distribuicdo e comercializagdo dos produtos e servigos. A
franquia se tornou um negocio formatado (Business Format Franchising) e é considerado um
sistema que melhor representa a comercializacdo de franqueados nos dias atuais (SEBRAE,
2013).

Segundo Merlo (2000), a economia e as organiza¢des tem sido um tema de discussdes
tedricas pelos economistas. Pois, existe a necessidade de compreender os motivos de
comportamento das empresas nos mercados, que as mesmas atuam, para discutir sobre o
desempenho de funcionamento e trabalho das franquias.

De acordo com Oliveira (2014, p. 100), “Joseph Alois Schumpeter (1883-1950) foi o
economista responsavel por projetar um raio de sol no mundo hermético e estatico da teoria
neoclassica”. Com isso, foram se abrindo formas econdomicas de desenvolvimento e, portanto
as crises econbémicas eram praticamente ignoradas pelas formas de pensamento de
Schumpeter.

Diante deste fato, Schumpeter classificou a teoria de John Stuart Mill de 1867, como a
causa de mas colheitas, devido a fatores psicoldgicos. A teoria de Tugan Baranowski como
subconsumo dos economistas socialistas, sendo uma teoria influenciada pela insuficiéncia da
poupanca para financiar investimentos e também para financiamento do crédito bancério por
Wcksell. Sendo assim, Schumpeter buscou por uma forma mais organizada e consistente para
compreensdo da economia e explicar a sua visdo sobre as causas econdémicas (OLIVEIRA,
2014).

Schumpeter (1950), sempre buscou por uma economia de forma mais organizada, que
compreendesse 0s anseios da populacéo, pois 0 mesmo tinha uma visdo que contribuisse as

causas econdmicas e defendia que os momentos de crise ndo faziam parte do seu cotidiano.
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O comportamento organizacional na administracdo teve inicio na evolucdo da teoria
de relacdes humanas o tema central desta teoria € a motivacdo humana. Este comportamento
organizacional tende a se relacionar as necessidades humanas em um quadro tedrico
abrangente. De acordo com Detoni (2001 p. 141), o individuo possui necessidades
“viscerogénicas, que significa fome, sede, oxigénio, sexo e sdo necessidades inatas” e
necessidades “psicogenéticas, tais com0: amor, reconhecimento, poder e necessidades que
serdo aprendidas no decorrer de sua vida”.

Por isso, a necessidade constante de ofertar novos produtos e servicos. Pois, 0 ser
humano precisa estar sempre buscando formas de preencher suas necessidades na evolugéo
das relacGes humanas.

Graves et al. (1971, p. 20), cita que ja foi realizado mais de 20 anos de pesquisas
relacionadas a sistemas de valores e niveis de existéncia. Em 1974 a teoria desenvolvida
através de pesquisas aponta que tanto os individuos quanto a organizacdo e a sociedade
existem diferentes niveis, e cada nivel as pessoas exibem comportamentos proprios. “A
mudanca de forma figurativa, acontece na forma de espiral, onde os conhecimentos do nivel
anterior sdo absorvidos pelo nivel superior”.

Segundo a Exceléncia Organizacional (EXO?!, 2013) a gest&o de varejo no processo de
negdcios vem se aperfeicoando desde 1995, nota-se que nos Ultimos anos estdo incorporando
conceitos relativos a psicodindmica organizacional, e ndo somente a teoria dos sistemas da
empresa, com intuito de quebrar paradigmas na forma de como gerenciar a empresa.

Na gestdo de negocios o gestor tem que estar atento na complexidade mental e analisar
todo processo organizacional como um todo, utilizando meios nas interconexdes e dindmica
no sistema social. A gestdo do processo de negocios é fortemente influenciada pelo modo
estratégico da empresa, por conter alto impacto nas praticas em relagdo a gestdo de pessoas e

a estrutura organizacional (EXO, 2013).

L EXO: Exceléncia Organizacional. Gestdo de Processos de Negdcios.
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1.1 DEFINICAO DA PROBLEMATICA

Este estudo traz como problema analisar o crescimento das franquias da Cacau Show
no Brasil e também na regido Centro-Oeste. Buscar informacdes concretas de como obter um
empreendimento de sucesso, mesmo que 0 pais esteja passando por problemas politicos e
conseguir competir no mercado de trabalho e contribuir para o crescimento econdmico.

Toda empresa necessita trabalhar com planejamento estratégico? para competir no
mercado, pois sabemos que existe uma grande exigéncia por parte do cliente. A empresa deve
trabalhar através de varios aspectos como: Planejamento or¢camentério, Produto, Sistema de
Producdo, Diretrizes orcamentarias, Orcamento de Vendas, Orgcamento de Custos e Despesas,
Recursos Humanos, Qualidade de Vida (QDV), Marketing, Checklist e logistica e plano de
distribuicdo de qualidade (PARENTE, 2011).

Segundo Oliveira (2013), o empreendedor deve estar ciente do resultado orcamentério
da empresa e da situacdo econdmica no pais, para que haja uma estrutura de formacdo de
custeio eficiente, juntamente com a obtencdo de ganhos oportunos. Entretanto, para que isto
ocorra deve ser utilizadas ferramentas para proporcionar um planejamento estratégico de

SUCESSO.

1.2 OBJETIVO

Este trabalho busca analisar o crescimento de franquias, mostrando sua importancia
para economia do pais e as vantagens e desvantagens de abrir uma empresa franqueada na
cidade de Rio Brilhante-MS. Buscando contribuir para melhorias da préatica, analisando todo o

planejamento estratégico com qualidade assegurada.

2 Planejamento Estratégico: é o ponto fundamental no processo administrativo para estabelecer e coordenar os
objetivos em todas as areas da empresa, que de uma forma em geral trabalha em busca do lucro.
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1.3 JUSTIFICATIVA

Com a evolucgédo do planeta e o surgimento de novas técnicas de varejo e producao,
vem provocando diversas mudangas na sociedade em geral. Dentre elas destaca se o
crescimento de bons produtos e a preocupagdo com o biossistema, resultado da busca por um
modelo de producdo com eficiéncia e eficacia. Esta forma de produzir vem sendo
diversificada e inovada constantemente na busca de reducdo de custos e melhorias na
qualidade da producéo.

Este trabalho aborda o sistema de franquia, sendo um dos empreendimentos que mais
cresce a cada ano no pais. Com isso, serd demonstrado esse crescimento, segundo os dados
fornecidos pela empresa Cacau Show da cidade de Rio Brilhante-MS. Sabe-se que ndo € tdo
facil abrir e administrar uma franquia. Mas, por meio de estudos, fica claro de como deve ser
0 passo a passo para chegar ao sucesso e eficiéncia na empresa franqueada.

Um planejamento orcamentério bem planejado e com gestor de negdcios capacitado,
com certeza terd um empreendimento de sucesso. O gestor tem que oferecer mecanismos para
gue o planejamento orcamentario estabeleca suas metas, durante os meses e ao ano.
Capacitando seus funcionarios para alcancar melhorias na gestdo orcamentaria, logistica,
Checklist, transporte e distribuicdo dos produtos da empresa, para proporcionar um produto
de qualidade e competitivo ao consumidor (PARENTE, 2011).
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2 REVISAO BIBLIOGRAFICA

2.1 INOVACAO DE SCHUMPETER

De acordo com Scumpeter (1934), a inovagdo na economia se refere aos recursos
disponiveis para produzir novas mercadorias de forma mais competitiva e eficiente, com
novos produtos, utilizando novos métodos de producdo, usando novas fontes de matéria
prima, possuir a ambicdo e criatividade para explorar novos mercados e buscar meios
eficientes de organizar os empreendimentos.

Schumpeter (1934), relata que existem dois elementos relevantes para a inovacao da
economia, sendo o empresario e o credito. Segundo o autor, 0 empresario é considerado um
agente transformado, que tem o intuito de realizar varios métodos de recursos financeiros
para quitar pagamentos em relacdo aos fatores de producdo para alcancar uma economia
equilibrada. Com isso, o empresario, consegue oferecer produtos novos de qualidade com
custos mais reduzidos, Ihe permitindo obter mais lucros do que outros empresarios.

Ruttan (1959), define a inovagdo de Schumpeter como uma mudanca técnica para
almejar o crescimento econémico, ou seja, esta mudanca esta relacionada com fatores de
produgdo como “capital, trabalho e terra”, conforme citagdo do livro Business Cycles de

Schumpeter:

Vamos definir inovacdo mais rigorosamente por meio da funcéo de producdo [...].
Essa funcdo descreve a maneira pela qual a quantidade de produtos varia se a
quantidade de fatores varia. Se, ao invés da quantidade de fatores, variarmos a
forma da funcdo, temos uma inovagdo. [...] definiremos inovagdo simplesmente
como o estabelecimento de uma nova fungéo de produgéo. Isso cobre o caso de
uma nova mercadoria bem como aqueles de uma nova forma de organizacdo ou
uma fusdo, ou a abertura de novos mercados [...] (SCHUMPETER, 1936, apud
RUTTAN, 1959).

Porém, Ruttan (1959 apud TORRES, 2015, p. 5) descreve que a distin¢do entre a
“invengdo e inovacao ¢ menos relevante do que parece ser”. O autor relata que ao se
comparar os textos de Usher (1955) e de Schumpeter (1934), os conceitos de invengéo e
inovacdo, pode ter um Unico sentido ou significado. Pois, geralmente os economistas
associam o conceito “invencao” como uma nova inovagao, ou seja, “atos de insight”, o ato

de surgir novas coisas.
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Para Schumpeter (1934), o conceito de inovacdo do produto e processo, pode ser
definido da seguinte forma:
e Com a utilizagdo de um novo equipamento para a producdo de mercadorias antigas
com eficiéncia;
e Os equipamentos sdo produtos para melhorar o processo produtivo das empresas;
e Quando h& melhorias no processo produtivo, havera reducdo dos custos e produtos
novos com qualidade.
Neste sentido, o processo de inovacéo €é utilizado para reduzir os custos, melhorar a
qualidade na producédo de produtos antigos, precos compativeis ao mercado. Conforme cita
Shumpeter (1928 apud TORRES, 2015, p. 13):

A introdugdo de um novo produto e de uma nova técnica de producdo ou de
comercializagdo proporciona ao inovador uma quase-renda®. Os demais
capitalistas ao se aperceberem disso, passam a copia-lo. Produtos ou métodos
antigos de producéo coexistem, até que sejam completamente substituidos ou que
se ajustem a participacdo relativa de cada um (antigo e moderno). A inovagédo
gera, portanto, um distarbio no equilibrio, mas a medida que os demais
capitalistas respondem ao “choque” imposto pelo inovador, a economia tende a
caminhar para um novo equilibrio, até que o ciclo se repita com a introducdo de
inovagdes subsequentes.
Enfim, Shumpeter enfatiza a relevancia da teoria de inovacdo e invencdo como
fatores responsaveis pela qualidade e melhorias na producdo de produtos, dentro dos
patrGes de mercado. Pois, o equilibrio econdmico é essencial para crescimento empresarial

e dos créditos futuros das empresas.

2.2 RELATO SOBRE VAREJO

O mercado varejista tem uma ligacdo com a politica econdmica do estado de MS. E
considerado um setor sensivel, quando ocorre alguma oscilagdo do mercado. Entretanto, as
vendas respondem de uma maneira mais répida as alteragdes na conjuntura
macroeconémica e no poder aquisitivo dos consumidores. Nota-se que as empresas tendem

a ser flexiveis para se adaptar na atual conjuntura econdmica.

Segundo dados do IBGE (2015, p. 2):

3 Quase-renda: E quando o rendimento das méquinas e outros instrumentos de producéo feitos pelo homem
(MENGER, 1983, p. 81)
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As vendas do comércio varejista de Mato Grosso do Sul fecharam 2014 com
crescimento de 4,1%, em relacdo a 2013. O indice é o dobro da média nacional,
que foi de apenas 2,2%, porém em dezembro o varejo estadual teve acréscimo de
apenas 0,7% nas vendas, quando comparado ao desempenho de 2013, segundo
dados do IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica).

Edmundo Klotz, presidente da Associacdo Brasileira das Industrias da Alimentacéo
(ABIA). Relatou que a estimativa para o crescimento em 2015 é de 2,5% no volume de
producdo industrial. De 3% de vendas e aumento de exportacdes de US$ 38 bilhdes este
ano para US$ 40 bilhdes no proximo. Ou seja, em 2015 teremos um ano um pouco melhor
que 2014. O que compensa o fraco resultado domeéstico sdo as exportacdes. Para nossa
sorte, a pecuaria estd em franca ascensdo, um fenbmeno que ndo tem paralelo em nossa
historia. Por razBes geopoliticas, a Russia estd comprando mais carne brasileira, ao invés da
americana. Com isto, aumenta a venda de produtos alimenticios no territério nacional
(GESTAO EMPRESARIAL, 2015).

Fernando de Castro, vice-presidente do Instituto para o Desenvolvimento do Varejo
(IDV), afirma que nos dltimos anos, incorporamos 40 milhdes de brasileiros ao mercado de
para 0 consumo, uma mudanca brutal para qualquer pais. Antes do aumento deste consumo,
a participacdo do varejo no PIB era de 10%, e hoje € de 17%. Com isso, 0 varejo teve um
acréscimo 4% em 2014, abaixo de nossas projec6es iniciais de 5,5% no inicio do ano. Em
2015, projetamos expansdo de 5,5% a 6%, o que ndo é nenhum resultado extraordinario
para 0 nosso pais (GESTAO EMPRESARIAL, 2015).

Nos paises ricos, o varejo representa de 20% a 30% do PIB total. Se o Brasil quer
ser um pais moderno e com uma economia que funcione, tem que fazer com que o varejo
aumente sua participacdo na riqueza nacional. O setor é o maior empregador privado
brasileiro, e um dos que mais empreendem, porém precisamos de mudancas fundamentais,
como a fiscal e trabalhista, além da reducdo da burocracia, para aspirar a um crescimento
regular de 4% a 5% do PIB a cada ano (GESTAO EMPRESARIAL, 2015).

Sendo assim, o Brasil tem que buscar uma economia que funcione e que contribua
para o crescimento da riqueza nacional. H& muito que se fazer na questdo econémica no
pais, pois vivenciamos uma instabilidade financeira devido aos problemas politicos e

sociais. Que acabam interferindo economicamente a riqueza nacional.
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2.3 SISTEMAS DE FRANQUIAS

Segundo Merlo (2000) as franquias surgiram em 1851, com o desenvolvimento das
maquinas de costura Singer. Esta empresa em primeiro franqueou aos comerciantes a sua
marca e 0s produtos, com isto a participagdo da marca Singer cresceu consideravelmente.
No ano de 1898 a empresa General Motors adotou este modelo de franquia, e em 1899 a
empresa mais conhecida do mundo a “Coca Cola” adotou o modelo de franquias aos seus
engarrafadores. Por fim, na década de 30 as companhias de petrdleo, também comecgaram a
utilizar este método de franquias em seus postos de gasolina.

Ao longo dos anos foram surgindo empreendimento que forneciam refei¢des rapidas
0s “fast food” nos Estados Unidos. Em 1948 os donos do McDonal’s batizou o0 sistema

i3

como “Seep System”. Este tipo de empreendimento que fornecia refeigdes rapidas chegou
ao Brasil em 1952 pelo “Bob’s” e foi inaugurada na cidade do Rio de Janeiro. Com isso,
vieram para o Brasil varios empreendimentos, Segundo Merlo (2000, p. 39) cita:

1979, na cidade do Rio de Janeiro, ocorre a inauguragdo da primeira loja franqueada
no Brasil da rede Mc Donald’s;

1983, o grupo Pao de Agticar inaugura sua primeira loja de fast food a Well’s Burguer;
1985 existiam, conforme a Associacdo Brasileira de Franquias (ABF), 3,2 mil
unidades franqueadas;

No periodo 1980/90, consolidou-se a tendéncia de crescimento dos shopping centers,
passando de 13 unidades (1980) para 62 unidades em 1990, conforme a Associagdo
Brasileira de Shopping Centers (ABRASCE), representando um crescimento de
377%;

1990, o nimero de unidades franqueadas registradas foi de 8 mil unidades conforme a
Associacdo Brasileira de Franchising (ABF) (MERLO, 2000, p. 39).

Diante disto, a partir da década de 1990 o franqueado comecou a crescer, com isso
em 1994 foi sancionada a Lei n° 8.955, que estabeleceu o conceito de franquias no pais e
passou ter disciplinas a partir dos contratos que determinavam as informacdes conforme
contava na Circular de Oferta de Franquia (COF). Conforme dados da Associacéo
Brasileira de Franchising (ABF) que aponta o crescimento constante no nimero de redes e
unidades franqueadas no Brasil em 2001. Este nimero de crescimento de franquias em
2012 chegou a 2.426 unidades, com isto surgiram 104.543 unidades préprias e franqueadas
no pais (SEBRAE, 2013).

De acordo com Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(SEBRAE, 2013), o sistema de franquia é utilizado quando um franqueador cede ao

franqueado o direito do uso da marca patente. Dando, ao franqueado o direito de
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distribuicdo dos produtos e servigos, conforme a Lei n°® 8.955/94, que estabelece que o
franqueador ceda os diretos tecnoldgicos para implantacdo e administragdo do sistema
operacional a ser desenvolvido pelo negocio, como também a remuneracdo direta ou
indireta, sem que haja vinculo empregaticio entre o franqueador e franqueado.

O sistema de franquia é conhecido como Franchising, sendo termo utilizado para
trabalhar a estratégia de distribuicdo e comercializacdo de produtos e servigos. E, para que
uma franquia seja criada, sera necessario do envolvimento de varios aspectos, segundo
SEBRAE (2013), como:

e Franqueador — pessoa juridica que serad responsavel pela sua marca e forma de
trabalho a terceiros, cedendo o direito de uso da patente e do know-how;

e Franqueado — pessoa fisica ou juridica que se insere nas redes de franquias,
mediante 0o pagamento de certo valor ao franqueador para uso da patente e
transferéncia de know-how;

e Royalty — sendo uma remuneracgédo paga pelo franqueado para uso fruto, da marca,
que é cobrado sobre o faturamento bruto;

e Taxa de franquia — é conhecida como franchie fee, pois € o valor estipulado para
pagamento inicial ao franqueador, apds a legalizacdo do pré-contrato da franquia;

e Fundo de propaganda — é valor pago pela publicidade de marketing pelos
franqueados aos franqueadores;

e Conselhos de Franqueados — é constituido pela franqueadora e por um grupo de
franqueados para administracdo do Fundo de Propaganda;

e Circular de Oferta de Franquia — é um documento, segundo a legislacdo brasileira,
entregue ao franqueador que ird repassar ao franqueado, até 10 dias antes do pré-
contrato e assinatura, ou seja, € o contrato de validacdo para uso e fruto de uma
franquia.

O empreendedor deve estar atento quanto ao licenciamento e uso de marca das
franquias. Existem algumas diferencas entre contrato de franquias e direito ao uso da marca
franqueada. Segundo SEBRAE (2013) os contratos de licenciamento para conter validade,
deve ser averbado e registrado no Instituto Nacional da Propriedade Industrial (INPI), pois,
a averbacdo so serd exigida em contratos franqueados, que forem do exterior, ou seja, de

outro pais. Conforme a Lei n° 8.955/94 de uso das franquias, 0 contrato € um processo
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complicado em relagdo ao licenciamento da marca. Nele esta incluso a transferéncia de
Konw-how, os direitos e obrigacfes ambas as partes e todo este processo ira permitir ao
franqueado utilizar o modelo de negdcio que pretende administrar.

Para trabalhar com uma franquia, primeiramente 0s contratos estabelecem o
licenciamento da marca. O franqueado recebe a Circular de Oferta de Franquia (COF), pois
0s contratos de licenciamento podem ser protestados na justica, sendo uma forma
disfarcada de as franquias, poderem incluir a transferéncia de Konw-how para se cumprir as
exigéncias formais dos contratos de franquia empresarial (SEBARE, 2013).

A melhor forma de atuar como franqueador ou franqueado € definindo as boas
praticas, beneficios e vantagens do sistema de franquias para amenizar conflitos e riscos
entre franqueador e franqueado. Para obter bons resultados ambos devem seguir 0s

seguintes critérios, conforme Quadro 1.

o] QUE SE ESPERA DOS FRANQUEADORES o] QUE SE ESPERA DOS FRANQUEADOS
Que oferecam produtos e servigos de Que sigam os padrfes determinados pela
qualidade e com diferenciais que permitam franquia, reconhecendo a importancia de sua
manter a competitividade da franquia no manutenc¢&o para o fortalecimento da rede e
mercado; satisfacdo dos clientes;

v" Que tenha o registro da marca e um projeto v" Que participe ativamente do treinamento
de identidade visual que resguarde o0s v'Juntamente com sua equipe;
direitos de exclusividade de uso pelos
franqueados;

v" Que tenha foco no relacionamento com a ¥v" Que se empenhe na conquista e manutencao
rede, buscando sempre a minimizacdo dos de clientes;
conflitos;

v" Que tenha regras claras e bem estabelecidas, ¥v" Que monitore a concorréncia na regido onde
seguindo o que determina a Lei de Franquia atua, municiando a franquia com
Empresarial; informacdes que auxiliem na elaboracdo do

planejamento estratégico da rede;

v Que ofereca constantemente treinamentos e v" Que tenha uma boa gestao financeira,
consultoria de campo, investindo na planejando e estabelecendo metas a serem
modernizacdo da rede e capacitacdo de seus atingidas, controlando os custos e a
franqueados; produtividade dos funcionérios;

v" Que faca um adequado uso do fundo de v" Que zele pelo bom relacionamento com o
propaganda, mantendo uma contabilidade seu franqueador e os demais franqueados.
transparente dos recursos nele aplicados e
investindo em um plano de marketing que
amplie os resultados dos franqueados.

Quadro 1 — Uso adequado da franquia
Fonte: SEBRAE (2013, p.11).

Para aumentar a marca da franquia que foi adquirida, o franqueador optar por varios

tipos de franquias no mercado, pois se deve sempre estar atento a melhor franquia, e que
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atenda as necessidades do empreendedor, usando estratégias de crescimento. Podemos
destacar alguns tipos de franquias, como: Franquia Unitaria, Franquia Master e Franquia de
Desenvolvimento de Area.

Diante disto, outro tipo de franquia muito utilizada é a microfranquia, chamada de
“home based”. Sao franquias que exigem baixo investimento e possui baixo custo
operacional, podendo chegar até R$ 80 mil um ponto comercial. Este tipo de franquia pode
ser administrado na propria residéncia do franqueado, ou atender o cliente ao seu domicilio
(SEBRAE, 2013).

As vantagens e desafios, dependendo do tipo de franquia a ser administrado séo

inimeros, conforme Quadros 2 e 3.
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VANTAGENS PARA OS FRANQUEADORES

VANTAGENS PARA OS FRANQUEADOS

Maior rapidez na expansdo do negécio, e com baixo
investimento proprio, uma vez que o investimento em
cada novo ponto sera feito pelos franqueados;

Uso de marca testada e reconhecida no mercado,
reduzindo os erros comuns em negaécios iniciantes,
uma vez que o modelo franqueado serd fruto da
experiéncia do franqueador, que ja tera promovido
ajustes, antes e durante a opg¢do pelo modelo de
franquia, para melhoria e credibilidade da marca
junto ao publico-alvo da empresa.

Aumento da disponibilidade de tempo e recursos para
acOes de marketing e desenvolvimento de produtos e
Servicos;

Participacdo em uma rede, aumentando o poder de
negociacao junto aos principais fornecedores, troca
de experiéncias e maior presenca da marca no
mercado.

Fortalecimento da marca e penetragcdo de mercado,
devido a visibilidade e capilaridade alcangadas com a
abertura das unidades franqueadas.

Menores riscos, devido ao uso de modelo ja testado
e apoio para escolha do ponto, implantacdo e
gestdo da unidade franqueada.

Economia de escala, com reducéo do custo médio de
producdo e do prego pago pelos insumos, uma vez
que o maior volume de compras aumenta o poder de
negociagao junto aos principais fornecedores da rede.

Utilizacdo de know-how do franqueador, o que
reduz o tempo para a implantagdo, otimizacdo dos
recursos utilizados e riscos de insucesso.

Equipe reduzida, quando comparada ao negécio
préprio, por ser uma gestdo descentralizada,
cabendo aos franqueados manter e gerenciar sua
prépria equipe.

Economia de escala, por participar de um processo
de compras que envolvem toda a rede, reduzindo
0S precgos pagos ou rateando as despesas, COMoO 0S
custos de propaganda.

Lealdade do canal de distribuicdo, por tratar-se
de uma parceria firmada entre franqueadores e
franqueados para o sucesso da rede.

Orientacdo e assisténcia na administracdo do
neg6cio, com treinamentos, manuais e consultoria
de campo.

Disponibilizacdo de tempo para desenvolvimento de
produtos e servigos devido ao ndo envolvimento no
dia a dia das unidades franqueadas.

Maior concentragdo nas vendas, resultado da
transferéncia de know-how, do apoio na gestdo e
por ser responsabilidade do franqueador o
desenvolvimento de produtos e servigos para a
rede.

Expectativa de maior eficiéncia na gestdo das
unidades, por contar com a motivagéo e lideranga de
cada franqueado em busca de resultados para a sua
empresa.

Uso de marca testada e reconhecida no mercado,
reduzindo os erros comuns em negocios iniciantes,
uma vez que o modelo franqueado sera fruto da
experiéncia do franqueador, que ja tera promovido
ajustes, antes e durante a opcdo pelo modelo de
franquia, para melhoria e credibilidade da marca
junto ao publico-alvo da empresa.

Reducdo de riscos trabalhistas, por ndo haver vinculo
empregaticio entre a empresa franqueadora e o0s
franqueados e seus funcionarios.

Participacdo em uma rede, aumentando o poder de
negociacéo junto aos principais fornecedores, troca
de experiéncias e maior presenca da marca no
mercado.

Quadro 2 — Vantagens e desafios para franqueadores e franqueados

Fonte: SEBRAE (2013, p. 14-15).

Como demonstra 0o Quadro 2 acima, existe muitos fatores vantajosos e em

desvantagem para o franqueado e franqueador. Durante a gestdo de uma franquia ocorrem
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muitos riscos, e o principal é a instabilidade econémica, em que o gestor deve trabalhar

com expectativas e eficiéncia para reducdo destes riscos econémicos.

DESAFIOS PARA OS FRANQUEADORES

DESAFIOS PARA OS FRANQUEADOS

O primeiro desafio é aquele que imp&e uma divisao
de poderes, uma vez que os franqueados sdo
empresarios, responsaveis legais por suas empresas,
além de terem interesse em participar das decisGes
tomadas pela franquia com o intuito de defenderem
seus interesses.

Controle permanente para manutencdo dos padrdes.
Durante toda a vigéncia do contrato o franqueador
verificard se 0 modelo estd sendo corretamente
replicado pelo franqueado, exigindo o0s ajustes
necessarios para correcdo de erros ou adequagdo a
mudancas.

Um dos temas mais delicados na franchising é o
relacionamento entre franqueadores e franqueados e
a administracdo de conflitos na rede, que exigirdo
atencdo e lideranga dos franqueadores para que
possam ser minimizados.

O poder de decisdo limitada, devendo o franqueado
consultar a franquia e obter sua autorizacdo toda
vez que desejar realizar a¢Bes que ndo digam
respeito as decisGes gerenciais de responsabilidade
exclusiva do franqueado, inclusive quanto a escolha
de fornecedores.

A definicéo do perfil ideal do franqueado e a escolha
daqueles que melhor se enquadrem neste perfil
representam menos problemas a serem resolvidos.

Pagamentos de royalties e taxas, pela cessdo do
direito de uso da marca, para usufruir do modelo
franqueado e se beneficiar do suporte oferecido
pelo franqueador.

A manutengdo dos padrbes  operacionais
determinados pelo franqueador e que,
frequentemente, por falta de treinamento ou descaso
deixam de ser seguidos, é vital para a imagem da
marca.

Risco de insucesso do franqueador, uma vez que
também é uma empresa sujeita as incertezas do
ambiente externo ou a erros de gestdo, que afetam
ndo sb a ela, mas a toda a rede de franqueados que
utilizam sua marca, know-how ou até produtos.

O franqueador precisa acompanhar o desempenho
dos franqueados para que um mau desempenho ndo
ponha em risco a saude financeira da franquia e sua
imagem no mercado.

Dificuldade na transferéncia do negécio, por caber
ao franqueador a aprovacdo do novo frangqueado a
participar da rede e pelas taxas que serdo cobradas a
titulo de transferéncia do contrato de franquia e, em
muitos casos, do contrato de locacéo.

A necesséria transmissdo de informag6es implica em
perda relativa de sigilo empresarial.

Obediéncia a determinagdo de localizagdo, que
tanto pode ter o aspecto positivo de assessoria para
a escolha do ponto, quanto reducéo da liberdade de
escolha por ter que acatar as determinacbes de
localizacdo previstas no plano de expansdo da
franquia.

Quadro 3 — Desafios para os franqueadores e franqueados
Fonte: SEBRAE (2013, p. 16-17)

Nos desafios dos franqueados e franqueadores ocorrem muitos aspectos
relacionados a abertura e sucesso de uma franquia no mercado de trabalho. Pois, as
vantagens e desafios que os empreendedores deverdo passar durante a execucdo e

estratégias nas empresas serdo determinantes para efetividade e eficiéncia da franquia.
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3 REVISAO DE LITERATURA

Este estudo busca apresentar um modelo de varejo da franquia Cacau Show da
cidade de Rio Brilhante-MS. Sera abordado todo o desenvolvimento varejista, para mostrar
como esta franquia se mantém no mercado de trabalho com eficiéncia e qualidade nos
servicos prestados. Toda empresa tem que trabalhar com estrutura organizacional eficiente,
oferecendo estratégias no ambiente racional, tanto quanto no ambiente sdcio emocional,
com planejamento estruturado na cadeia de processos criticos que irdo surgir no decorrer da

gestdo de negocios.

3.1 PLANEJAMENTO ORCAMENTARIO

De acordo com Parente (2011), o planejamento orcamentario esta associado a todas
as funcdes dentro do sistema administrativo da organizacdo. Para que as estratégias sejam
almejadas e as metas preestabelecidas, um exemplo claro disto, é a criacdo do or¢camento.

Segundo Figura 1.

/ Planejamento \ / \ / T \
=  Estabelecimento de Orcamento CAvallagao
planos e de - omparar o Orgcamento e
programas. Identificacédo e orgamento com glano de
avaliacdo detalhada o plano. .
= Estabelecimento de de todgas as o Operagéo
metas e de > L —p Determinag&o
objetivos at|V|dad_es, das opgdes entre
’ alternativas para objetivos e
=  Tomadas de realizagéo dos custos.
decisdes politicas planos.
basicas k
\ o - -
Revisdes

Figura 1 — Planejamento do or¢gamento
Fonte: Elaborado pelo autor, 2016.

De acordo com Parente (2011) e Oliveira (2013), descrevem que 0S Processos
orcamentarios, através dos orcamentos de vendas desencadeiam 0s orcamentos de
producdo, de estoques, de insumos, de mdo de obra, das despesas administrativas, dos

ativos permanentes necessarios, dos financiamentos, dos investimentos, das receitas e
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despesas financeiras e do caixa, que dardo consisténcia para a elaboracdo da projecdo de um
demonstrativo de resultados e da projecdo de um Balango Patrimonial. De acordo com a
Figura 2, o esquema de planejamento orcamentario deve seguir todas as necessidades

orcamentarias para que a empresa almeje sucesso organizacional.

Orgamento de Despesas de
Orgamento de Vendas L WYendas e de Distribuigéo
Orgamento de Produgao > Orgamento de Despesas
Administrativas
s
‘.,':-; §' - - Orgamento de Compras —
S
&
S
o Orgamento de Consumo - -
a de Materiais
COrgamento de
> Custos do Produto
- Orgamento de Gastos +
- Indiretos de Fabricagéo ]
Orgamento de | | Demonstrativo_ de Resultados
— Méo de Obra Direta Projetado —| | i
=
- 3 E
= e
Orgamento * -
de Receitas Financeiras = E
8=
= o
Orgamento = 2
de Despesas Financeiras L=
P BALANGO PATRIMONIAL - : s
F ]
Orcamento PROJETADO J | =
de Financiamentos > H
A :
— Orgamento de Caixa L
A
Orgamento de Despesas de
Orgamento pl _Pesquisas e Desenvolvimentos
de Investimentos Orgamento de Ativos Permanentes

Figura 2 — Esquema do Planejamento Orgamentario
Fonte: Oliveira (2013, p. 7).

Sabe-se que toda organizagdo tem como intuito de apurar e definir quais as
necessidades dentro da gestdo orcamentaria, com objetivo de obter lucros e a viabilidade de
aumentar sua estrutura. Entretanto, para que isto ocorra € necessario definir as diretrizes

orcamentarias.

3.2 PRODUTO

Segundo Las Casas (2009, p. 255), “produto ¢ o objeto principal de comercializagao.
Ele é desenvolvido para satisfazer os desejos ou a necessidade de determinados grupos de

consumidores”, Para obter maior conhecimento sobre o processo de desenvolvimento de
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um produto no mercado se faz necessario buscar melhor compreensdo sobre o que significa
um produto.

Define-se um produto como algo que pode ser oferecido ao mercado para
apreciacdo, aquisicdo, uso ou consumo para satisfazer as necessidades dos clientes.
Produtos sdo mais do que apenas bens tangiveis* e pode se definir amplamente como bens
fisicos, servicos, eventos, pessoas, lugares, organizacdes e ideias (KOTLER, ARMSTRONG,
2003).

3.3 SISTEMA PRODUCAO

Para Padoveze (2011), o sistema de producdo é fundamental no planejamento do
orcamento no programa de producdo e precisa conter informac6es necessarias de materiais
e mao-de-obra, com disponibilidade logistica e que estejam instruidos sobre a capacidade
instalada do or¢camento de producéo.

Zdanowicz (2003, p. 154) cita que o sistema de producdo determinara que:

As quantidades de produtos que deverdo ser fabricados, tendo em vista o
volume de vendas projetado e a politica fixada para estoques de produtos
prontos e em processamento, projetando 0s custos e as despesas
relacionadas diretamente com o processo produtivo.

Para Padoveze (2011), o orcamento de producdo € uma das funcGes mais importante
e fundamental na gestdo. Para que a empresa ofereca produtos com qualidade e custos
competitivos, com orcamento de mdao-de-obra direta estima-se que 0 numero de
funcionarios seja necessario para producdo e projecdo das taxas medias de
remuneragao/encargos sociais. (idem, p. 82) “a capacidade da méao-de-obra normalmente ¢
medida em horas necessarias para 0s processos, ou em relagdo as quantidades de produtos

ou servigos intermediarios ou finais”.
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3.4 ORCAMENTO DE VENDAS

Nota-se que o gestor deve estar atento quanto a analise das oportunidades e
ameacas, por ser um grande fator de risco a todas as variaveis na estimativa de vendas.
Parente (2011) relata que existem varios fatores externos que podem ser com alto grau de
variedades, conforme segue 0s que mais se destacam nas previsdes de vendas:

e Fatores de mercado;

e Fatores competitivos;

e Fatores econdmicos e governamentais;
e Fatores tecnologicos;

e Fatores sociais e culturais.

A analise dos fatores internos é a verificacdo das condi¢des da empresa para atender
as expectativas de seus clientes. Os fatores internos podem estar relacionados a producéo,
vendas, marketing, engenharia, finangas, gestéo, entre outros.

Para Parente (2011), através de outras medidas para atingir as estimativas de vendas
sd0 necessarias para complementar as metas do orcamento com as vendas tradicionais.
Fexina (2012, p. 3), afirma que “essas metas correlacionadas do orgamento de vendas
podem incluir informaces a respeito da satisfagdo dos clientes internos e externos, atragao
e retencdo de clientes, custos relacionados as vendas, novos clientes, satisfacdo dos clientes
por vendedor, lucratividade por cliente ou vendedor, lucratividade por produto, entre outras
metas que a empresa considerar importante gerenciar”.

A previsdo de vendas tem como intuito de medir metas direcionadas para obtencéo
de valor que estd no desenvolvimento de novas estratégias e mudangas com objetivo de
atrair novos clientes. Sempre a procura de manter os valores mais lucrativos, na
reestruturagdo para criar uma resposta multifuncional. Conforme cita Fexina (2012, p. 3):

¢ No uso da tecnologia para atrair novos clientes;
e No aumento da receita por meio do langamento de novos produtos;

e Aumento do volume de gastos oferecendo produtos de maior valor agregado;

4 S8o aqueles bens que podem ser tocados, que tém existéncia fisica, tais como terrenos, edificios, maquinas,
instalagBes, e assim por diante. E o que se convenciona chamar de "good will".
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e No aumento do percentual de clientes de longo prazo e em evitar relacbes néo
lucrativas acompanhando as demais metas da empresa.
Segundo Zdanowicz (2001) a empresa deve estar atenta ao planejar e projetar as
vendas de seus produtos e servigos. Todo produto tem ciclo de vida para atuar no mercado.
A analise dos fatores internos é a verificacdo das condi¢Ges da empresa para atender
as expectativas de seus clientes. Os fatores internos podem estar relacionados a producéo,
vendas, marketing, engenharia, finangas, gestdo de estoque, entre outros. Conforme Figura

3, abaixo.

| | | |
Diretos | Produto Al |Produto B |Produto C) » | Estoque |

Custo dos

Produtos

Vendidos
Despesas

Figura 3 — Projecdo do orgamento de vendas

Fonte: Martins (1978, p. 58)

Assim serd possivel descobrir as causas dos problemas dentro das previses de
vendas, a forma que acGes e decisfes possam ser tomadas com o objetivo de maximizar o
desempenho do orcamento organizacional. Apo6s a Finalizacdo das previsdes de vendas,
marketing, compras de matérias-primas, e aliado as prévias orcamentarias, dao se inicio as
projecdes do custo do produto, para obter uma viséo da formacao do custo do produto, para

que possa medir a margem de contribuicdo, viabilidade de producéo e estoque.
3.5 ORCAMENTO DE CUSTOS E DESPESAS
Para Martins (2003), empresa deve ter conhecimento do custo de um produto, das

mercadorias e dos servigcos para poder identificar os custos, desenvolver habilidades e

atitudes propostas das atividades dos gastos e custos diretos, indiretos e fixos da empresa.
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Na Figura 4, o gestor deve estar ciente dos conceitos fundamentais dos custos e despesas da

empresa.

GASTO

dispéndio de
recursos
financeiros para
adquirir bens ou
servigos.

Conceitos Fundamentais

CUSTO { \
Gasto necessario no |NVEST|MENTI]
consumo de bens ou Gasto necessario para
adquirir bens com o

servicos com o objetivo de
produzir oufros bens ou
Servigcos.

objetivo de gerar
receitas futuras.

DESEMBOLSO

Saida de caixa para pagamento de
bens ou servigos.

DESPESA

Gasto necessario no
consumo de bens ou
servigos para gerar
receitas.

PERDA

Gasto anormal e involuntario.

Figura 4 — Conceitos Fundamentais de gastos
Fonte: Martins (2003, p.58)

Diante disto, Martins (2003, p. 58), cita que “todo custo ¢ um gasto, mas nem todo
gasto € um custo. Toda despesa é um gasto, mas nem todo gasto € uma despesa. Todo

investimento ¢ um gasto, mas nem todo gasto ¢ um investimento”.

Despesas

=)

Figura 5 — Investimentos
Fonte: Martins (2003, p.58)

Os custos e despesas de uma empresa determinam o resultado dos produtos e
servigos para obtencdo dos gastos. A fim de minimizar qualquer problema nos custos

diretos e indiretos na gestdo orcamentéria.
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3.6 MARKETING

Segundo Kotler e Keller (2006), o plano de marketing é a base na qual os outros
planos da empresa devem estar montados, onde se define as metas, principios,

procedimentos e métodos que determinam o futuro da empresa.

Pode-se presumir que sempre havera necessidade de algum esforco de venda, mas
0 objetivo do marketing é tornar a venda supérflua. A meta é conhecer e
compreender tdo bem o cliente que o produto ou servi¢o se adapte a ele e se
venda por si s6. O ideal é que o marketing deixe o cliente pronto para comprar. A
partir dai, basta tornar o produto ou servico disponivel (KOTLER, 2000, p.30).

O plano de acdo para vendas poderia ser anexado ao plano de marketing, onde haja
necessidades desse procedimento quando o planejador necessitar de um plano mais
detalhado para a atividade de venda. Conforme Las Casas (2009), o plano de acdo de
vendas € uma ferramenta essencial para comunicacdo da empresa, onde inclui aspectos
operacionais de uma venda, sendo importante identificar: “A quem vender”? “O que
vender”? Métodos de vendas: contatos a serem feitos, quais serdo os clientes, frequéncia de
visita e objetivos da visita.

O planejamento estratégico de marketing na préatica possui dois tipos de objetivos,
conforme Kotler e Keller (2006) descrevem que o primeiro tipo estratégico de marketing,
indica a intencdo geral e as ambicGes respectivas da direcdo geral da empresa e 0 segundo
tipo estratégico de marketing sdo os objetivos operacionais que especificam metas
procedentes de pesquisa e analises, como:

e Desempenho passado de empresa com relacdo ao mundo dos negécios em que ela
opera.

e Previsdes do meio ambiente geral e condigdes de negocios em que a empresa opera.

e Os fatores-chave para 0 sucesso nas areas de operagao.

e Andlise dos fortes e fracos da empresa.

Segundo Urdan e Urdan (2011), o plano de marketing so sera eficaz, desde que
envolva um compromisso por parte de todos os que contribuem para o sucesso do
empreendimento, desde o presidente, o funcionario da expedicio e embalagem. E o
procedimento que ele esteja sempre atualizando como variavel no meio ambiente

mercadologico.
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3.7 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

De acordo com Chiavenato e Sapiro (2003), as organizacdes devem avaliar a
mudanga de habitos do consumidor, com o surgimento de novos mercados, a diversificacéo,
com a entrada de novos concorrentes e dos produtos substitutos. Porém, através das
estratégias da analise dos pontos fortes e fracos o empreendedor saberd administrar a

organizacdo conforme Quadro 4.

Analise Externa
Andlise Oportunidades Ameacas
Interna
Pontos Fortes Politica de agéo ofensiva ou Politica de acéo defensiva ou
Aproveitamento: area de dominio | Enfrentamento: &rea de risco a se
da empresa enfrentar
Pontos Fracos Politica de manutencéo ou Politica de saida ou
Melhoria: area de aproveitamento
potencial Desativagéo: area de risco
acentuado

Quadro 4 — Matriz SOWT
Fonte: CHIAVENATO; SAPIRO (2003, p.188).

Existem questBes potenciais a considerar e uma analise SWOT, para que as forgas,
fraquezas, oportunidades e ameacas de uma empresa seja levada em consideracdo que
obtenha o sucesso organizacional. As forcas da organizacdo sdo varidveis internas e
controlaveis que propiciam condicdes que favoreca para a organizacdo em relacdo ao seu
ambiente. As fraquezas sdo consideradas as deficiéncias que impedem a capacidade
desempenho da organizacdo (CHIAVENATO; SAPIRO, 2003).

A missdo da organizagdo é colaborar na formagdo de talentos, desenvolvendo e
aprimorando a exceléncia no atendimento. Capacitar pessoas com ética, integridade,

trabalhando em equipe e ser empreendedor.

A visdo da organizacgdo € ser referéncia no mercado em que atua. Ter uma equipe
altamente qualificada e que sirva de modelo para outras empresas. Proporcionar a melhor
estrutura de trabalho para seus colaboradores com énfase na integridade fisica, moral e

social.
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Os valores dentro da empresa garantem planejamento integro e descentralizado para

atingir seus objetivos, aprimorando a cadeia global na producéo de produtos.

3.8 RECURSOS HUMANOS

A administracdo de recursos humanos ou ARH é um sistema ou subsistema, porque
fazem parte de um sistema maior, tendo a funcdo de staffaos de outros setores, ou seja, é
uma fungdo de assessoria, dando sustentabilidade e organizacdo, conduzindo-os para a
obtenc¢éo dos objetivos em comum.

Gil (1994, p.11), diz ainda que “o mais comum tem sido considerar a Administragdo
de Recursos Humanos um sistema e, a partir dai, especificar as atividades desenvolvidas em
cada um de seus subsistemas”. Sendo assim, a administragdo de recursos humanos dentro
de uma empresa representa ndo s6 uma responsabilidade gerencial, como também um
conjunto de politicas e praticas voltadas para a gestdo de pessoas, tais como: cargos e
salarios, treinamento, planejamento de carreira, voltada para as pessoas que compdem a
organizacao.

De acordo com Gil (1994, p.3):

A administracdo de Recursos humanos é o ramo especializado da ciéncia da
administracdo que envolve todas as a¢Ges que tém como objetivo a integragdo do
trabalhador no contexto da organizacdo e o aumento de sua produtividade. E,
pois, a &rea que trata de recrutamento, selecdo, treinamento, desenvolvimento,
manutengdo controle e avaliacdo de pessoal.

Carbone (2009), afirma que, tudo que se relaciona com competéncias de seres
humanos esta ligado a situacdes profissionais que atribuem estratégias organizacionais e
também para alcancar o objetivo nas tarefas a serem realizadas pelo setor de recursos
humanos.

Neste sentido ha duas vertentes de avaliacdo de desempenho organizacional, no RH,
conforme Hanashiro (2007, p. 288) cita:

e Técnico e Operacional: “¢ uma apreciagdo sistematica de cada pessoa em funcdo das
atividades que ela desempenha, das metas e resultados a serem alcancados e do seu
potencial de desenvolvimento”.

e Centrada no Desenvolvimento e Aprendizagem: “tem por objetivo fornecer

oportunidades de crescimento para a pessoa no contexto da organizagao”. O
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desenvolvimento por competéncias permite trabalhar os conhecimentos, habilidades

e as atitudes que as organizacOes necessitam, visando desenvolver em seus

colaboradores, de maneira alinhada e comprometida, um comportamento proativo

com o objetivo de alcance das metas e objetivos tracados pela organizacéo.

Nas organizagfes o conhecimento a informacdes que vao se integrando pela
memoria do individuo causa impacto sobre o comportamento das pessoas que fora
acumulado ao longo dos anos. A habilidade se relaciona a pratica produtiva do
conhecimento e as atitudes se referem aos aspectos sociais e afetivos em relagéo ao trabalho
(CARBONE, 2009).

De acordo com Dutra et al. (2013), a competéncia de gestdo de pessoas nao é
exatamente o conhecimento que se tem, e nem o resultado de treinamento, sinceramente
competéncia é mobilizar o conhecimento com experiéncias para atender as demandas
exigidas pelo determinado contexto organizacional. Para o autor pode-se dizer que esta
ocorrendo competéncia em acdo, na qual as pessoas estdo cada vez mais inseridas no seu
dia-a-dia dentro das organizacg6es, e tornando dificil e impensavel o modo de prescrever a

tarefa e atividades que cada pessoa ird executar.

Conclui-se que, toda empresa necessita de um planejamento estratégico, para que o
produto chegue integro e dentro das normas de conformidade. Para que isto aconteca o
produto a ser produzido passara por uma etapa estratégica dentro da organizacdo até chegar

ao consumidor.

3.9 LOGISTICA

Para Cavanha Filho (2001), a Logistica é a parte do processo da cadeia de
suprimento que planeja, programa e controla o eficiente e efetivo fluxo, estocagem de bens,
servigos e informacOes relacionadas, do ponto de origem ao ponto de consumo, visando
atender aos requisitos dos consumidores.

Para Bowersox e Closs (2001), o gerenciamento de sistemas logisticos da empresa
deve ter ao menos seis objetivos diferentes, como:

e Resposta rapida: atendimento breve e cumprimento de prazos pré-estabelecidos;

e Variancia minima: cultura do produto/servico padronizado ou sem variagdes;
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e Estoque minimo: uso de estoques apenas em situaces emergenciais
e Consolidacdo da movimentacdo: aperfeicoar 0s processos e torna-los sélidos e
competitivos;
e Qualidade: preocupacdo se o produto/servico atende os parametros exigidos e
encomendados pelo cliente;
e Apoio ao ciclo de vida: estender o ciclo de vida do produto/servico
RODRIGUES (2002), detalha o transporte como o deslocamento de pessoas e pesos
de um local para outro. Nos primordios da humanidade todos os pesos eram transportados
pelo proprio homem, de acordo com a sua limitada capacidade fisica.
Diante disto, a empresa Cacau Show da cidade de Rio Brilhante-MS, deve levar em
consideragdo o comportamento de compra, principalmente, quando e onde os consumidores
compram e quais sdo 0s mesmos. Pois, 0 modo de transporte dentro de uma empresa é

fundamental para crescimento e sucesso organizacional.
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4 METODOLOGIA

Buscando contribuir para melhorias da pratica, por meio de observacao, analise e
descricbes objetivas, através de uma entrevista com gerente ou administrador para
validagdo do contetdo. Este tipo de pesquisa tem como objetivo descrever as caracteristicas
de uma determinada populacéo, regido ou fendmeno existente (BARUFFI, 2004).

Foi realizada uma pesquisa de campo, na Franquia Cacau Show na cidade de Rio
Brilhante-MS. Em que se baseou no carater qualitativo com énfase no Grupo Focal (GF),
baseada em observacdo participante, perguntas abertas, tendo uma pergunta como ponto de
partida para as entrevistas. Segundo Duarte (2002, p. 3) cita:

De um modo geral, pesquisas de cunho qualitativo exigem a realizacdo de
entrevistas, quase sempre longas e semi-estruturadas. Nesses casos, a definicdo de
critérios segundo os quais serdo selecionados o0s sujeitos que vdo compor o
universo de investigacdo € algo primordial, pois interfere diretamente na
qualidade das informacdes a partir das quais sera possivel construir a andlise e
chegar & compreensdo mais ampla do problema delineado. A descricdo e
delimitacdo da populacdo base, ou seja, dos sujeitos a serem entrevistados, assim
como 0 seu grau de representatividade no grupo social em estudo, constituem um
problema a ser imediatamente enfrentado, ja que se trata do solo sobre o qual
grande parte do trabalho de campo serd assentada.

Neste sentido, a pesquisa de campo foi desenvolvida e precedida por meio da
consulta bibliografica e das pesquisas sobre a importancia da franquia. Em que, foi
elaborado um questionario com 10 perguntas, sobre a franquia de Cacau Show da cidade de
Rio Brilhante-MS. Para verificar as praticas econdmicas, 0 seu crescimento e a importancia

de abrir um empreendimento de franqueado.
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5 RESULTADOS E DISCUSSAO

5.1 CRESCENTE ABERTURA DAS FRANQUIAS NO BRASIL

De acordo com dados da Associacdo Brasileira de Franchising (ABF), divulgado em
26 de fevereiro de 2014, no balanco final de desempenho de crescimento de franquias no
mercado brasileiro teve 7,7%, com um faturamento de R$- 127 bilhdes, gerando 6,5% mais
empregos diretos, num total de 1.096.859. Com isso, foi registrado 239 novas marcas no
mercado de trabalho nacional, em que o crescimento de franquias chegou 9,8%, totalizando
125.641. Entdo em 2014 foram abertos 11.232 novos pontos de franquias no pais
(FRANCO, 2014).

Diante deste crescimento, Franco (2014, p. 1) relata que:

O franchising é uma industria promissora, nos momentos bons e dificeis. Temos
um cenério complexo que nos pede cautela. O governo far4 uma série de ajustes
que impactam o varejo e, portanto, o franchising nacional, mas somos capazes de
produzir resultados mesmo diante dessa situacao.

Com isso, no primeiro trimestre de 2015, segundo Associacdo Brasileira de
Franchising (ABF), houve aumento do faturamento em 9,2% a industria de franquias, em
comparacdo ao mesmo periodo de 2014. Sendo que, o faturamento atual foi de R$ 31,3
bilhdes e o faturamento do ano anterior no mesmo periodo foi de R$ 28,7 bilhdes. Os dados
de faturamento apresentados ABF de 2014 foi de 127 Bilhdes, e do primeiro trimestre de
2015 foi de 128 bilhdes, conforme dados relevantes identificados.

A presidente Cristina Franco da Associacdo Brasileira de Franchising (ABF) relata
que:

O resultado desta pesquisa trimestral é um forte indicativo da resiliéncia de nosso
setor. Pela natureza em rede e de constante capacitacdo técnica e motivacional do
franchising, conseguimos enfrentar melhor o atual cenario. Em um trimestre que
costuma ser mais dificil, a0 menos recuperamos a inflacdo e com alguma sobra.

Nota-se que o crescimento de franquias é atribuido devido ao surgimento de novos
empreendimentos franqueados que usam o poder de suas marcas na negociacdo e o know-
how. Mesmo havendo um ritmo desacelerado no mercado de trabalho, as franquias mantém
niveis relevantes de emprego, renda, mudancas comportamentais, qualificacdo profissional

e a presenca da mulher no mercado de trabalho.
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Segundo Franco (2015) afirma que, apesar do pais ndo estar trabalhando de forma
acelerada, e com queda no crescimento econdmico. Tal argumento, nos mostra que certas
conquistas da estabilidade econémica ndao devem regredir. Pois, ndo podemos esquecer que
0 agronegdcio no pais é uma area muito forte, sendo que, se existir uma boa renda no local,
sempre terd a possibilidade de abrir um empreendimento franqueado.

Segue Quadro 5 da pesquisa da Associacdo Brasileira de Franchising (ABF) dos

segmentos de franquias que mais cresceram no pais em 2015.

SEGMENTOS FATURAMENTO
Alimentacdo e Esporte, Salde, Beleza e Lazer 14%
Comunicacdo, Informética e Eletrdnicos 11%

Nos trés primeiros meses do ano, foram abertas 3,7% novas lojas e fechadas 1,1%, ficando o mercado com um
saldo positivo de 2,5% de novas lojas. Tendo como base o dia 31/03/2015, operam no Brasil 128.809 unidades
de franquias. Em nimero de unidades, os segmentos que mais cresceram foram Acessérios Pessoais e Calgados
(14%) e Comunicacdo, Informatica e Eletronicos (13%).

A pesquisa deste trimestre ainda explorou duas questdes importantes: ponto de venda e internacionalizacdo. As
respostas apontaram que 8% das redes brasileiras contam com operagdes internacionais (unidade propria ou
franqueada no exterior), com destaque para 0s segmentos de Acessorios Pessoais e Calgados (16%) e
Comunicacgdo, Informatica e Eletronicos (15%). Em relacdo ao ponto comercial, foi registrado que 50% das
redes operam exclusivamente com lojas de rua e 11% exclusivamente com lojas de shoppings. De forma geral,
72% das unidades de franquias no Brasil sdo de rua.

Frente ao apurado na pesquisa trimestral, a ABF mantém sua estimativa de crescimento do faturamento do setor
em 2015 entre 7,5% e 9,0%. Ja o nimero de marcas deve aumentar 8% e o de novas unidades, crescer entre 9% e
10% até final de 2015.

Quadro 5 — Crescente segmentos de franquias
Fonte: Elaborado pelo autor, conforme dados da ABF (2015)

Conforme os dados expostos acima, o diretor de mercado da Associacdo Brasileira
de Franchising (ABF) Claudio Tieghi, afirma que 0s segmentos mais tradicionais como
alimentacdo, esporte, saude, beleza e lazer tem o intuito de crescer cada vez mais, devido as
mudancas comportamentais da sociedade, que estd interligada ao bem estar e as facilidades
do cotidiano. Os segmentos de comunicacao, informatica e eletrénicos tendem a crescer,
devido a necessidade de cada vez mais utilizar novas tecnologias, com isso, gera
oportunidades de emprego, vendas, produtos, consultoria, assisténcia técnica, dentro outras
oportunidades no mercado de trabalho (FELISARDO, 2016).

De acordo com os dados da pesquisa da Associacdo Brasileira de Franchising
(ABF). Franco (2015) tem acompanhado o desempenho e os desafios que as franquias

estavam passando no ano de 2015, e com isso, oferecer instrumentos para que o setor
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franqueado passe de um ano para outro, de melhor forma possivel. Sendo que, as empresas
tiveram um bom faturamento no primeiro trimestre de 2015, porém no ultimo trimestre de
2015 houve uma recaida no faturamento, que refletiu no balanco anual do faturamento,

conforme Figura 6, abaixo.
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Figura 6 - Evolugdo do faturamento das franquias
Fonte: http://franquia.com.br/noticias/mercado-de-franquias-cresce-83-em-2015-e-fatura-r139-bilhoes/

A pesquisa da Associacdo Brasileira de Franchising (ABF) indica que a franquia no
Brasil atingiu a marca de 1,189 milhdo de trabalhadores diretos em 2015. No ano, foram

abertos mais de 90 mil postos de trabalho. Conforme Figura 7.
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Figura 7 - Evolugdo do nimero de empregos diretos nas franquias
Fonte: http://franquia.com.br/noticias/mercado-de-franquias-cresce-83-em-2015-e-fatura-r139-bilhoes/

De acordo o levantamento de dados da ABF (2015), o numero de unidades de
franquia em operacdo no Brasil, que chegou a 138.343 no ano passado, cujo resultado, foi
de 10,1% em relacdo a 2014. Com o movimento de abertura e fechamento de pontos de
venda ao longo do ano resultou em um saldo de 12.702 novas unidades franqueadas em
2015. Conforme Figura 8.
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Figura 8 - Evolucdo do numero de unidades de franquias
Fonte: http://franquia.com.br/noticias/mercado-de-franquias-cresce-83-em-2015-e-fatura-r139-bilhoes/

Com o surgimento de novas redes de franquias, os dados apurados pela Associacado
Brasileira de Franchising (ABF, 2015) indicam que existem no pais mais de 3 mil marcas
em operacdo, registrando um aumento de 4,5% no nimero de redes em relagdo a 2014. E,
95% das novas redes sdo de origem nacional.

Em 2015, foram abertas 131 novas marcas de diferentes segmentos de franquias.
Dentre elas estdo Casa Bauducco, Cia. dos Livros, Di Pollini, Espago Laser e Paris Joias.
Conforme Figura 9, da evolucdo das marcas, abaixo.
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Figura 9 - Evolugdo do nimero das marcas
Fonte: http://franquia.com.br/noticias/mercado-de-franquias-cresce-83-em-2015-e-fatura-r139-bilhoes/

De acordo com os dados da Associacdo Brasileira de Franchising (ABF, 2015), 28
marcas nacionais iniciaram suas atividades no exterior no ano passado, com isso, tem se um

total de 134 segmentos de franquias operando no exterior. Nota-se que cada vez mais, a
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marca “made in Brazil” estd presente no mundo inteiro. Devido ao recrudescimento da
economia brasileira, a desvalorizagdo da moeda nacional e a alianca com mercados
americanos, ajudam a internacionalizar as franquias do pais (FELISARDO, 2016).

Segundo os dados da Associacdo Brasileira de Franchising (ABF), o mercado de
franquias mais procurado a nivel mundo, em primeiro lugar esta Estados Unidos com (37)
marcas, Portugal (21) marcas, Argentina (16) marcas e o México com (13) marcas. Nos
diversos segmentos de mercado como: alimentacdo com (18%), saude, esporte, produtos de
beleza e Lazer com (17%), acessorios (femininos e masculinos) e calcados com (15%),
educacdo e treinamento (12%), negdcios, servicos e outros tipos de varejos (11%). Estes
segmentos sdo 0s mais internacionalizados e procurados para abertura dos
empreendimentos franqueados (FELISARDO, 2016; ABF, 2015).

Devido a evolucdo do faturamento por segmento de franquias, segue Quadro 6,

abaixo, deste crescimento em 2014:
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SEGMENTOS MARCAS CRESCIMENTO % EM 2014

Oticas Carol, Oticas Diniz, Chilli

Acessorios  (masculinos e | Beans, Carmen  Steffens e 12%

femininos) e calcados Havaianas

Negoécios, servicos e outros | AM PM Mini Market, BR Mania,

tipos de segmento de varejo Correios, Dia% e Seguralta — Bolsa 10,2%
de Seguros.

Hotelaria e Turismo CVC Brasil, TAM Viagens, Accor
Hospitality, Flytour Franchising e 9,0%
Cl.

Alimentacéo Subway, “CACAU SHOW”,
McDonald’s, Bob’s e Nosso Bar. 8,9%

Servigos Automotivos Jet Oil, Lubrax Mais, Localiza
Rent a Car, Multipark e Acquazero 8,8%

Quadro 6 — Evolucéao do faturamento e crescimento por segmento
Fonte: Elaborado pelo autor, conforme dados da ABF (2015)

Em fim, nota-se que o mercado de franquias € um empreendimento promissor e que
cresce a cada ano. Porém, ndo basta s6 abrir uma franquia. O novo empreendimento deve
estar munido de um Gtimo planejamento estratégico que possa competir no mercado de

trabalho. Conforme podemos demonstrar na Figura 10.
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} A DISPUTA EM NUMEROS S“:,,?"‘e‘
T v
/ - Cacau (CBC) Liferenea
» Ovo trufado 400g R$34,90 28.7%
» Trutas 309 R$ 0,99 51,5%
» Lingua de gato R$8,50(100g) B .13 rAiEhs) 1,2%
» Trio de marshmaliows
(bolinho de nhé benta) 90g R$590 | 508%
CONFIRA / » Barra de chocolate 100g R$ 640 391%
05 PRECOS i s At St {
com brigadeiro RS 42,80 (420g) 9%
» Coelho de chocolate '
a0 leite 70g R$9,90 101%
» Diet R$ 19,70 1,21%
Caervng box 08 produtos com peacs {caixa de
ey s g pregomaisato | bombons 120g)
» Faturamento 2012 W R$15bilhdo RS 590 milhdes®
s o » Total de lojas 1.300 2715
EMPRESAS » Lojas abertas desde 2009** §.7V] 275
» Lojas no Rio de Janeiro 140 39
k » Valor da franquia A partir de A partir de
R$ 130 mil RS 150 mil

Figura 10 - Disputa, varri¢des por precos e faturamento das franquias
Fonte: http://www.empreendedoresweb.com.br/como-abrir-uma-franquia-cacau-show/

A franquia Cacau Show, nos mostra que mesmo com 0s pregos mais altos que o
concorrente, a mesma ainda possui um faturamento maior em relacdo ao concorrente,
percebe-se que a franquia Cacau Show ja se estabeleceu no mercado de trabalho e também

ja garantiu a confianga e credibilidade dos consumidores.
5.2 FRANQUIA CACAU SHOW

Segundo dados da Associacdo Brasileira de Franchising (ABF, 2015), Cacau Show
é uma das redes que mais cresce atualmente no segmento de alimentos.

O empresario Alexandre Tadeu da Costa, aos 17 anos comegou seu empreendimento
em 1987 com Cleusa Trentin. Entretanto, Cacau Show surgiu em 1988, e em apenas 25
anos de trabalho se tornou a rede de chocolates finos que mais vende no mundo
(FERREIRA, 2012).

Em 2001, é inaugurada a primeira loja Cacau Show, na cidade de Piracicaba/SP.
Com a necessidade de expandir os produtos e ter um lugar para estocar os produtos.
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Segundo Alexandre relata, “demos um grande passo”, pois tinham uma boa clientela de
venda de porta a porta. Como vendiam um 6timo produto, muitos clientes ndo esperavam
até o dia da visita e iam buscar o produto no préprio estabelecimento de producédo e vendas
(FERREIRA, 2012).

A sua marca é referencia a nivel mundo, pois oferece ao cliente um produto de
qualidade, diversas opg¢des de chocolate e precos acessiveis a todo tipo de cliente como A,
B e C. Uma das caracteristicas que consolidou e diferenciou a Cacau Show no mercado
nacional, foi oferecer um luxo acessivel e sofisticado, com precos dentro dos padrdes de
renda para cada tipo de classe social. A intencdo da marca e satisfazer o cliente, e isto a
Cacau Show esta levando em consideracdo, quando ha abertura de uma franquia dela (ABF,
2015).

Atualmente, existem quatro modelos de franquias Cacau Show, conforme Quadro 7

abaixo:
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Tipo de loja Valor R$ do investimento da franquia

Loja Convencional — Essa é a opcdo sugerida para a
abertura de unidades em shoppings e pontos de rua, R$ 135.000,00
que contam com maior circulacdo de pessoas e
exigem um espago mais amplo.

Loja Light— A primeira é destinada para cidades

menores, que possuem um menor potencial R$ 110.500,00
econbmico.

Loja Express — Esse modelo segue 0 mesmo modelo

da Convencional, mas é projetada para imoveis R$ 90.000,00
menores

Quiosques da Cacau Show — Nessa modalidade

exige uma area menor, em torno de quatro a seis R$ 18.000,00

metros quadrados e o investimento € bem menor

Quadro 7 — Modelos de franquias Cacau Show
Fonte: Elaborado pelo autor, conforme dados da ABF (2015)

Todas as lojas seguem um perfil de marketing e marca propria. Existem dois tipos
de modelos de franquias mais requisitadas para mercado. O modelo classico, que pode
localizado nas ruas comerciais ou em shoppings. O outro modelo pode ser em forma de

quiosques, conforme figuras 10 e 11 abaixo:
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Figura 11 - Fachada da loja Cacau Show
Fonte: http://www.empreendedoresweb.com.br/como-abrir-uma-franquia-cacau-show/

Figura 12 - Fachada do Quiosque Cacau Show
Fonte: http://www.empreendedoresweb.com.br/como-abrir-uma-franquia-cacau-show/

Conforme demonstrado acima nota-se que cada vez mais as pessoas estdo
procurando por uma loja de franquia que ofereca bons produtos, precgos justos e qualidade
no servigo, com isso faz com que surjam mais e mais franquias Cacau Show. Conforme
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relata a proprietaria da franquia de Rio Brilhante-MS que: “Primeiramente a escolha da
franquia, foi por ja se ter um modelo de negocio conceituado e de sucesso, em segundo
lugar é a qualidade dos produtos e o respaldo que a franqueadora me dd .

Segundo estimativa do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE, 2015) a
cidade possui aproximadamente 34.776 habitantes e densidade demografica por hab/kmz2 é
de 7,69. Na dindmica demogréafica os dados demonstram que Rio Brilhante cresceu nos
ultimos anos 4,82%, em relacdo ao ano de 2000. Sendo assim, em um curto periodo de
tempo, a cidade esté vivenciando um largo processo de transformacao socioeconémica.

A franquia Cacau Show de Rio Brilhante esta localizada na Avenida Benjamin
Constant, n® 1.446 no centro da cidade.

Atualmente, estdo sendo abertas muitas franquias Cacau Show aqui no estado,
mesmo com o surgimento de outras marcas de chocolate. Ela, ainda € a preferida, segundo
afirma a proprietéria: “a Cacau Show é a maior rede de chocolates finos do mundo, ¢é a
marca mais conhecida, e onde realmente se tem paixdo no que faz isso, se traduz nos
produtos de altissima qualidade, na inovagdo que a marca sempre busca”.

Em relacdo a pergunta acima, a franquia Cacau Show é a terceira franquia que mais
abre lojas no pais. Ndo podemos considerar como a maior rede de vendas de chocolates
finos do mundo segundo relato da proprietéaria da loja de Rio Brilhante-MS e conforme

demonstra no Quadro 8, dados do Portal Sua Franquia.

MARCAS INVESTIMENTO DAS FRANQUIAS

Investimento inicial R$ 350 mil
1° - Kopenhagen Taxa Royalties N&o divulgado
Faturamento mensal bruto (média) R$ 70 mil

Investimento inicial R$ 60 mil a R$ 120 mil
2° - Chocolates Brasil Cacau Taxa Royalties Nao divulgado
Faturamento mensal bruto (média) R$ 30 mil

Investimento inicial R$ 60 mil a R$ 155 mil
3° - Cacau Show Taxa Royalties 50%
Faturamento mensal bruto (média) R$ 40 mil

investimento inicial R$ 91,4 mil a R$ 96,4 mil
4° - Fabrica Di Chocolate Taxa Royalties Variavel
Faturamento mensal bruto (média) R$ 25 mil

Investimento inicial R$ 89 mil a R$ 99 mil
5° - Showcolate Taxa Royalties Variavel
Faturamento mensal bruto (média) R$ 27,5 mil

Quadro 8 — 5 franquias de chocolate mais famosas para quem deseja comegar um negocio.
Fonte: Elaborado pelo autor, conforme dados Portal Sua Franquia http://www.suafranquia.com/noticias
/alimentacao/2012/07/veja-5-franquias-de-chocolate-para-investir.html.
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Porém, a Cacau Show € considerada uma das franquias mais famosas do mercado e
um 6timo investimento, segundo relata a proprietaria da loja de Rio Brilhante-MS.

Diante deste fato acima, e segundo dados da Associacdo Brasileira de Franchising
(ABF, 2015), a Cacau Show possui 14 lojas proprias e 1.580 empreendimentos
franqueados, cada loja possui de dois a cinco funcionarios; com faturamento médio mensal
de R$ 60 mil reais; a taxa de franquia é de R$ 30 mil reais; a taxa de propaganda varia de
acordo com o modelo de franquia e o retorno do capital investido pode ser entre 18 a 24
meses.

Quando a necessidade de abrir uma nova franquia Cacau Show, a mesma ira analisar
e verificar a possiblidade deste empreendimento, buscando melhor ponto comercial e sera
feito uma avaliacdo do perfil no novo candidato. Tudo isto levou a abertura da franquia
conforme relata a proprietaria sobre uma pesquisa de mercado antes de decidir trazer esta
franquia para cidade de Rio Brilhante-MS. Resposta: “A propria franqueadora ja tem essas
pesquisas, no caso nos ndo a fizemos”.

Como tiveram conhecimento da oportunidade de abrir uma unidade Cacau Show em
Rio Brilhante-MS? A proprietaria fala que: “primeiro mandamos um e-mail pra expansao,
na qual foi marcada uma reunido para demonstra¢do de como funcionava a franquia”. A
escolha da abertura da loja nesta cidade “foi devido a toda familia do esposo morar no local
e que a cidade vem crescendo a cada ano”’.

Nota-se que a Cacau Show se preocupa em oferecer suporte para abertura das suas
lojas, porém o Unico questionamento que a proprietaria fez foi sobre o tempo de
treinamento dos funcionarios, segundo ela disse que: “Temos o suporte, porém as
responsabilidades e tratativas com os fornecedores é toda do franqueado. Mas, o pos-
abertura ja foi mais complicado, o treinamento de 10 dias ndo é suficiente pra pratica do
negocio, pois engloba outras coisas, ou seja, outras praticas comerciais. O treinamento
deveria ter mais 10 dias de treinamento in loco em alguma unidade”.

Diante disto, percebe-se que apesar de estarmos falando de uma franquia de sucesso,
ainda ha alguns problemas como o tempo de treinamento para pratica e estabilidade
econdmica da franquia. Entretanto, com ética e responsabilidade tudo pode ser resolvido, se
tratando de uma franquia como Cacau Show.
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Mas, levando em consideracdo o retorno do capital investido. Foi como esperava?
“Sim, foi dentro do esperado e do que a franqueadora realmente nos passou que seria. O
retorno do capital investido foi entre um ano meio a dois anos”. Conforme a proprietaria
relatou que: “a lucratividade da franquia Cacau Show é em torno de 6.000,00 (Seis Mil
Reais) por més”.

Ao indagar a proprietaria, sobre a recomendacdo da abertura de uma franquia Cacau
Show em outra cidade, a mesma se mostrou satisfeita e falou: “pois vender chocolates é
algo prazeroso, que te traz alegria, por mais que o trabalho seja duro, pois a franqueadora
te exige muito, vocé consegue ter prazer no trabalho”.

Sempre que ocorre algum problema para melhorias na franquia. Como fazem? A
gerente relatou que: “Os problemas que sdo trazidos a franqueadora, a mesma sempre
procura encontrar uma solugdo”. Nota-se que a Unica preocupacdo do novo franqueado é
buscar o sucesso, permanencia no mercado e estar atento ao mercado competitivo. Tentar
melhorar o funcionamento e estratégia organizacional para alcancar permanéncia

econbmica e empresarial futura.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

As franquias no Brasil é uma forma de empreendedorismo que mais cresce a cada ano.
Sabe-se que dependendo do tipo de segmento ou marca do novo empreendimento lhe trard
bons lucros. Como é o caso da franqueada Cacau Show, que ha 25 anos vem se
consolidando no mercado e mostrando seu potencial para economia do pais.

Nota-se a necessidade de entendimento entre a economia e as organizacgdes, que
cada vez mais tem sido um tema de discussdes teoricas pelos economistas. Com isso, ocorre
a necessidade de compreender os motivos de comportamento das empresas nos mercados,
que as mesmas atuam, para discutir sobre o desempenho de funcionamento e trabalho das
franquias no mercado nacional.

De acordo com dados da Associagdo Brasileira de Franquias e indicadores
econémicos no de 2016 a uma estimativa de crescimento para varios tipos de segmentos de
marcado, sendo que de 6% a 8% sera sobre o faturamento, o crescimento de 8% a 10% em
namero de unidades novas abertas e de 4% a 6% em nimero de marcas no mercado.

Enfim, conclui-se que é vantajoso investir em loja de franquia Cacau Show.
Conforme relatou a proprietaria da loja na cidade de Rio Brilhante-MS. Pois, surgirdo
varios problemas no decorrer da gestdo do empreendimento, mas com estratégia eficiente,

qualidade no servico e competitividade eficaz, com certeza o sucesso seré garantido.
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ANEXO A — QUESTIONARIO

FACULDADE DE ADMINISTRAGAO, CIENCIAS CONTABEIS E ECONOMIA — UFGD / Dourados (MS), Rodovia Dourados - Itahum, km 12
CEP 79.804-970, Cx. Postal 322, Fone: (0xx) (67) 3410-2040 / FAX (0xx) (67)3410-2046
e-mail: face@ufgd.edu.br



MINISTERIO DA EDUCACAO 51
UNIVERSIDADE FEDERAL DA GRANDE DOURADOS

FACE - Faculdade Administragdo, Ciéncias Contadbeis e Economia

Proposta de entrevista de franqueado Cacau Show

1. O que te levou a abrir uma franquia de chocolates?
R: Primeiramente a escolha da franquia, foi por ja se ter um modelo de negocio
conceituado e de sucesso, em segundo lugar é a qualidade dos produtos e o respaldo
que a franqueadora lhe da.

2. O que te fez escolher a Cacau Show dentre tantas marcas de chocolate?
R: A cacau show é a maior rede de chocolates finos do mundo, é a marca mais
conhecida, e onde realmente se tem paixdo no que faz, isso se traduz nos produtos
de altissima qualidades, na inovacao que a marca sempre busca.

3. Faz uma pesquisa de mercado antes de decidir trazer esta franquia?
R: A propria franqueadora ja tem essas pesquisas, no caso nos ndo a fizemos.

4. Como teve conhecimento da oportunidade de abrir uma unidade em Rio Brilhante-
MS?
R: Primeiro mandamos um e-mail pra expansdo, na qual foi marcada uma reunido
para demonstracdo de como funciona a franquia.

5. O que te levou a escolha da cidade de Rio Brilhante-MS?
R: A familia do meu esposo é daqui, por isso a escolha.

6. A loja Cacau Show te deu suporte na abertura da unidade? E ap0s a abertura?
R: Sim, temos o suporte, porém as responsabilidades e tratativas com o0s
fornecedores é toda do franqueado, o pos-abertura ja foi mais complicado, o
treinamento de 10 dias ndo é suficiente pra pratica do negocio, pois engloba outras
coisas que o treinamento teria que ter mais 10 dias de treinamento in loco em
alguma unidade.

7. Considera que o investimento (tempo e capital) foi vantajoso?
R: Sim, foi dentro do esperado e do que a franqueadora realmente nos passou que
seria.

8. Qual o tempo de retorno do investimento?
R: Praticamente 1 ano e meio a dois anos.

9. Recomendaria para alguém ou vocé abrir outra unidade em outra cidade?
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R: Sim, pois vender chocolates é algo prazeroso, que te traz alegria, por mais que o
trabalho seja duro, pois a franqueadora te exige muito, vocé consegue ter prazer no
trabalho.

10. Qual problema ou percebe no seu negdcio ou alguma questdo que precisa melhorar?
R: Os problemas que séo trazidos a franqueadora, a mesma sempre procura

encontrar uma solucéo.
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