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RESUMO

A presente pesquisa tem o intuito de
indicar a melhor forma de empreender
no ramo de fast-food, ou seja, por meio
de uma franquia ou de um negdcio
independente.  Para  isso, foram
analisados os empecilhos e facilidades
dos dois tipos de negdcios e o0s
resultados financeiros dos
empreendimentos. O estudo tem como
objetivos especificos identificar como
esta o crescimento do ramo de
alimentacdo no Brasil; entender a
necessidade da elaboracdo de um plano
de negdcio antes da abertura de um
empreendimento; identificar e analisar
as vantagens e desvantagens dos dois
diferentes tipos de investimento,
franquia e negdcio independente; e

comparar os indicadores financeiros das
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empresas, faturamento, lucratividade e
payback. Com o intuito de entender os
cenarios das empresas em atuacdo no
mercado foram realizadas entrevistas
com 0s proprietarios de  duas
organizagoes, uma  com cada
caracteristica. Apo0s a andlise da teoria
com o que foi relato pelos proprietarios
pode-se concluir que é mais indicado
empreender a longo prazo em um
negocio tradicional no ramo de fast-
food.

Palavras-chave: Gestdo; Educacéo

ABSTRACT

This research has the purpose of
indicating the best way to engage in the
fast food business, may it be through a
franchise or an independent business.
For this, the obstacles and facilities of
both types of business as well as the
financial results of the ventures were
analyzed.  The  study's  specific
objectives are to identify how the
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growth of food business is in Brazil;
understand the necessity to prepare a
business plan before launching a
venture; identify and analyze the
advantages and disadvantages of the
two different types of investment,
franchise and independent business; and
compare the financial indicators of
companies, their turnover, profitability
and payback. Seeking to better
understand the scenarios of companies
in the current market, interviews with
the owners of two organizations, one of
each trait, were conducted. After
analyzing the theory with the reports
done by the owners, one can conclude
that it is best to engage in a traditional
fast food business in the long run.
Keywords: Management; Education

RESUMEN

Esta investigacion tiene como objetivo
indicar la mejor manera de participar en
el negocio de fast food, es decir, a través
de una franquia o de un negocio
independiente. Para esto, se analizaron
los obstaculos y las facilidades que
brindan los dos tipos de negocio y los
resultados financieros de sus proyectos.
El objetivo especifico del estudio es
identificar como es el crecimiento de
cada una de estas clases de negocio de

alimentacion en Brasil; comprender la

necesidad de preparar un buen plan de
negocios antes de lanzar una empresa;
identificar y analizar las ventajas y
desventajas de los dos clases diferentes
de inversién, franquia y negocio
independiente; y  comparar  los
indicadores financieros de las empresas,
el volumen de negocio, su rentabilidad
y retorno de la inversion (payback). Con
el objetivo de comprender los
escenarios de rendimiento de cada una
de estas dos clases de empresas que
acttan en el mercado fueron
entrevistados  propietarios de dos
organizaciones, una con  cada
caracteristica. Después de analizar la
teoria con lo que fuera relatado por los
propietarios se puede concluir que es
més adecuado a largo plazo un negocio
tradicional en el area de fast food.

Palabras clave: Manejo; Educacién

1 INTRODUGCAO

A Administracdo oferece uma
diversidade de opgbes para um jovem
administrador inserir-se no mercado de
trabalho, tendo em vista que é uma area
que tem a possibilidade de abranger
varios setores. Tem-se como possiveis
opcOes de carreira: investir em um
negocio proprio, trabalhar em uma
empresa privada com o intuito de

crescimento profissional ou prestar
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concurso publico. Porém, imagina-se
que um administrador almeja construir
0 seu proprio negdcio, dirigir sua
prépria empresa e conguistar sua
independéncia profissional.

Levando em consideracdo a
escolha de empreender entende-se que
0s conhecimentos adquiridos durante o
curso facilitardo a tomada de decisdo
para investir em um negdcio que gere
lucratividade e sucesso, e 0 mais
importante, que consiga se consolidar
no mercado que é um dos maiores
desafios de um novo empreendimento.

Diante deste cenario, percebe-se
uma grande dificuldade de entender a
diferenca entre dois pontos chaves na
Administragdo, a diferenca de um
empresario para um empreendedor.
Conforme Maximiano®,

“empresario e empreendedor,
ndo tem o mesmo sentido. O
empresario representa o lado
formal, que estabelece um
negocio e o conduz no dia a
dia. J& o empreendedor encarna
0 lado criativo e inovador,
essencial para a atualizacéo e a
evolugdo  competitiva da
empresa. O empreséario tem
vocagdo  administrativa; 0
empreendedor esta na ponta de

langa estratégica.”

Partindo da ideia de
Maximiano®, cabe ao administrador
conhecer o perfil que melhor se adéqua
as suas caracteristicas de conduta do
futuro negocio.

Concomitantemente, percebe-se
que empreender no Brasil virou algo
comum apesar de ndo ser um pais com
facilidades para os empreendedores
iniciais permanecerem no mercado por
muito tempo. Maximiano® relata que
"em 2011 o Brasil alcangou seu melhor
desempenho na pesquisa realizada pelo
GEM que indicou que o pais exibe a
taxa mais elevada de
empreendedorismos entre 0s paises do
G-20".

A partir do crescimento do
empreendedorismo no Brasil, surge o
interesse de estudar mais
especificamente o empreendedorismo
no ramo de alimentagdo, com isso, O
tema deste artigo foi determinado,
sendo o problema desta pesquisa: qual
forma de empreender é mais indicada
no ramo de fast-food, uma franquia ou
um negocio independente? Como
objetivo geral buscou-se identificar qual
forma de empreender é mais indicada
no ramo de fast-food. E como objetivos
especificos:  identificar como  se
encontra o crescimento do ramo de

alimentacdo no Brasil; entender a
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necessidade da elaboracdo de um plano
de negdcio antes da abertura de um
empreendimento; identificar e analisar
as vantagens e desvantagens dos dois
diferentes tipos de investimento:
franquia e negocio independente; e
comparar os indicadores financeiros das
duas empresas: faturamento,
lucratividade e payback.

A justificativa académica surge
da necessidade de ndo existir estudos
anteriores que abordem especificamente
a ideia de analisar a viabilidade dos dois
diferentes tipos de negdcio do ramo de
fast-food. Quanto a justificativa social,
respalda-se no interesse de coletar
informacBes que serdo relevantes na
tomada de decisdo na hora de abrir um
novo negocio, voltado para o ramo de
alimentacao.

As duas empresas analisadas no
decorrer deste artigo sdo do ramo de
fast-food, estdo no mercado a mais de
quinze anos e localizam-se nas cidades
satélites ao redor de Brasilia/DF. Teve-
se a preocupacdo de realizar a pesquisa
com duas empresas que ja estivessem
consolidadas no mercado e que
apresentassem localizagbes do mesmo
nivel de investimento para evitar que as
variaveis influenciassem o resultado
final. A anélise foi realizada com uma

franquia e um negdcio independente

com estrutura e servico oferecido
bastantes similares.

A franquia estudada tem sua
marca crescendo perceptivelmente no
mercado de fast-food. Com mais de 410
pontos espalhados pelo Brasil, iniciou
recentemente um planejamento de
insercdo no mercado exterior, mais
especificamente nos Estados Unidos. A
loja da franquia estudada se localiza em
uma cidade satélite distante 23
quildmetros de Brasilia/DF e iniciou
suas atividades acerca de 20 anos. Atua
no ramo de fast-food e serve sanduiches
e pratos feitos.

A analise comparativa foi feita
COM Uma empresa que surgiu como um
negécio independente e ndo tem
franquias espalhadas pelo Brasil, porém
é o fast-food mais conhecido da cidade
na qual se situa, distante 34 quildmetros
de Brasilia/DF. Sua marca se inseriu no
mercado ha 18 anos e foi o primeiro
fast-food que surgiu na localidade. A
empresa ira realizar um plano de
negocio para expandir a marca para
outras areas em Brasilia, porém, com o
mesmo proprietario, sem o intuito de
transformar o negécio em franquia. O
empreendimento também é um fast-food

e serve sanduiches e pratos feitos.
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2 REVISAO DA LITERATURA

2.1 Empreender no Brasil
Investir em um novo negocio
pode acarretar riscos que devem ser

estudados com cautela antes da abertura

exatamente o0  ponto levantado,

conforme  Dornelas® "a  palavra

empreendedor  (entrepreneur)  tem
origem francesa e quer dizer aquele que
assume riscos e comeca algo novo."

Percebe-se que a forma de

de um empreendimento. Nenhum pensar do brasileiro vem mudando e a
negocio novo, por melhor que sejam vontade de  empreender  cresce
suas condicbes, tem a garantia de ser constantemente, como pode  ser
um  sucesso  no  mercado. A observado na tabela 1.
denominacdo de empreender abrange
Tabela 1: Sonho dos brasileiros - Brasil e regides - 2013.
Regifies brasileiras
Sonho da populacio brasileira frasl Norte Mordeste Centro-Oeste Sudeste Sul
% da populagio 18-64 anos
Sonho
Comprar a casa propria 45,2 46,8 48,2 46,4 45,3 36,6
\iajar pelo Brasil 42,5 38,5 35,2 41,4 45,6 49,2
Ter seu préprio negdcio 346 a3 39,6 313 32,8 28,6
Comprar um automdwel 34.3 36,9 34,3 31,7 34,9 32,2
\iajar para o exterior 26,8 271 20,7 21,5 30,0 31,1
Ter um diploma de ensino superior 25,5 32,0 22,7 20,7 27,7 22,6
Ter plano de sadde 225 248 133 19,3 27,6 4.7
Fazer carreira numa empresa 18,8 17,6 14,5 16,2 213 215
Ter seguro de vida 16,1 16,3 9.1 13,4 20,3 17,9
Cazar ou formar uma familia 140 13,7 135 10,8 15,8 112
Ter seguro para automdvel 13,7 12.2 4.1 11,4 20,6 12,8
Comprar um computador 119 16,9 6,7 10,5 14,1 130
Fonte: GEM®,
brasileiro estd deixando de ser

De acordo com o GEM? o
sonho de ter seu proprio negocio ocupa
0 terceiro lugar nas prioridades dos
brasileiros, com 34,6% ficando atras
apenas do sonho da compra da casa
prépria e viajar pelo Brasil. Pode-se
observar que a vontade de abrir o
préprio negocio estd mais elevada do
que o sonho de fazer carreira em uma

empresa, mostrando que o perfil do

conservador e se tornando mais arrojado
e arriscado.

Na referida pesquisa também
pode-se perceber que a taxa de
empreendedores por oportunidade teve
um crescimento significativo no Brasil,
tendo setenta e um virgula trés por
cento dos empreendedores brasileiros
atuando sob esta motivacdo. Para

Degen®, oportunidade de negécio é a
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“identificacao de necessidades;
observacdo de deficiéncias; observacao
de tendéncias; derivacdo da ocupacao
atual; procura de outras aplicacoes;
exploracdo de hobbies; lancamentos de
moda; e imita¢do do sucesso alheio”.
Conforme GEM?, existem dois
tipos de novos empreendedores, 0s
movidos pela oportunidade e aqueles
movidos por necessidade. @)
empreendedor por oportunidade procura
entender o mercado e identificar bons
negocios, mesmo estando inserido no
mercado de trabalho. J& o empreendedor
por necessidade, muitas vezes ndo
possui emprego e ndo consegue se

sustentar encontrando no ato de

56,1

533 52,3 52,3 50,9

42,4/' —

2002 2003 2004 2005 2006 2007

Grafico 1-Evolucdo da atividade empreendedora

TEA: taxas - Brasil - 2002:2013.
Fonte: GEM®.

O Brasil tem crescido no ranking do
empreendedorismo, porém  deve-se
ressaltar que, conforme Chiavenato®,

muitas Sd80 as causas comuns de

empreender sua Unica alternativa.
Percebe-se que 0s conceitos expostos no
GEM® e por Degen* abordam de
maneira  similar o  perfil do
empreendedor por oportunidade, aonde
a identificagdo de um nicho de mercado
é elemento primordial para o inicio de
um novo negacio.
A maior  percepcdo  de
empreendedores  por  oportunidades
reflete no cenério de 2013, destoando-se
dos dados de 2002, quando apenas
42,4% dos

motivados por oportunidade e o restante

empreendedores  eram

por necessidade, como pode ser

observado no gréafico 1.

6,7 67,3
60,0

2008 2005 2010 2011 2012 2013

segundo a oportunidade como percentual da

insucesso, como: fatores econdmicos,

inexperiéncia, vendas insuficientes,
despesas excessivas, entre outras.
Os juros elevados e as altas

cargas tributarias, por exemplo, sdo
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fatores econdmicos que determinam o
fracasso de 72% dos empreendimentos”.
Empresarios que consideram esses
fatores como sendo a maior causa das
faléncias também sdo encontrados nos
estudos realizados por Vieira et al.® e
pelo Sebrae’. Entretanto, com relacdo a
estes fatores deve-se considerar que
impostos sdo cobradas de todas as
empresas, 0 que demonstra a constante
falta de planejamento na abertura e

conducéo de um negacio.

2.2 Importéancia do Planejamento
Elaborar o planejamento antes

de abrir um negdcio ajuda a entender o

~ Quadro 1.4 ¢

Viabilidade de

\
N

Figura 1- Critérios para avaliar produtos e negocios.

Fonte: Maximiano®.
Um plano de negdcio pretende

entender o mercado de atuacéo e tracar

Concorréncia Viabilidade de
mercado producho

meio que pretende-se atuar, aumentando
a vantagem competitiva e a chance de
se consolidar no mercado. Conforme
Degen®, um estudo realizado pelo o
SEBRAE e pela Fundacéo Universitaria
de Brasilia - FUBRA demonstra como
maiores indicadores de sucesso no
desempenho de um novo negocio o
"bom conhecimento do mercado™ e "boa
estratégia de vendas".
Percebe-se  os  indicadores
relacionados por Degen® nos objetivos
que pretende-se alcancar na elaboracao
de um plano de negdcio exposto por

Maximiano®, conforme figura 1.

Controle Investimento
governamental inicial e retorno

@ z o

0s objetivos do empreendimento a partir

dos dados coletados no mercado. E
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realizado a analise do cenério do futuro
negdcio que existe o interesse, quais 0s
concorrentes no mercado, aonde se
encontra o publico alvo, o valor do
investimento inicial e outras vertentes
que irdo facilitar a tomada de deciséo da
determinacdo do negdcio e aonde a

empresa ira atuar.

2.3 Fast-food no Brasil

Para determinar o formato da
empresa e para onde ela se direcionara
Maximiano® exemplifica trés divisdes
de mercado: comércio, industria e
servicos. Neste artigo serd analisado o
mercado de Servicos, mais
especificamente o ramo de fast-food.

Dados da Revista Exame®
mostram um estudo sobre o ramo de
alimentacdo e o0 seu crescimento
continuo no Brasil, identificando que
35% da renda do brasileiro é gasta com
alimentacdo fora de casa, pode-se
atribuir este quadro pela vida corrida do
brasileiro e o aumento da renda mensal
das classes brasileiras. As projecoes
realizadas para 2020 mostram um

crescimento para 50% da renda do

brasileiro investida em alimentacdo
rotineira, proporcionando 90 milhdes de
refeicOes realizadas fora do lar
diariamente.

Percebe-se também que a
mudanga da cultura das pessoas, tem
como um dos principais objetivos
realizar refeicbes rapidas. Conforme
Santos®,

“a p6s-modernizacéo,

embalada pela globalizacéo,

tem imposto novas formas de
consumo  alimentar, tem
afetado nosso paladar e os
aportes nutritivos, trazendo
novos padrdes alimentares,

novos costumes, habitos e

praticas alimentares.”

A Associagdo Brasileira de
Franchising - ABF! escalonou o
desempenho 2013-2012 dos diversos
setores que possuem franquias no
Brasil, com o intuito de identificar as
distribuicdes do faturamento conforme

0S segmentos de mercado.
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Gréfico 2-Distribuicéo do faturamento do setor de franquia por segmentos de atua¢do em 2013.

Fonte: ABF™.

Percebe-se no grafico 2 que os
trés setores com maior faturamento no
sistema de franquia estdo com
porcentagens aproximadas uma das
outras, com diferenca de apenas trés por
cento do terceiro setor com maior
faturamento para o primeiro. Pode-se
identificar o sistema de franquia de
alimentacéo como um forte
representante no cenario de franquias,
refletindo no segmento o segundo lugar,
com 21% do faturamento geral de

franquias espalhadas pelo Brasil.

2.4 Franquias

ApoOs determinar o ramo de
atuacdo da organizacdo o empreendedor
se depara com a escolha que definird o
tipo de negocio do empreendimento.
Conforme Maximiano®, "o tipo da
empresa ird determinar o formato do
empreendimento. As principais

possibilidades s&do: empresa tradicional,

empresa familiar, franquia, escritorio
doméstico e cooperativa".

Este artigo aborda dois desses
tipos de negocio, uma franquia e uma
empresa tradicional, denominada aqui
como negécio independente. Os dois
tipos de empreendimento possuem suas
vantagens e desvantagens em relacéo ao
mercado, cabendo ao empreendedor
analisar o tipo de neg6cio com que mais
se identifica e no qual seja possivel
investir.

Ainda conforme Maximiano®,
em um sistema de franquia o
franqueador cede ao franqueado o
direito de usar todos o0s requisitos
cedidos pela marca por meio contratual
e de remuneracéo.

Para Coughlan*,
“o franqueado compra, por
meio de contrato e pelo
pagamento de taxas, o direito

de comercializar a marca do
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franqueador, utilizando  0s
métodos, marcas registradas,
nomes, produtos, know-how,
técnicas de producdo e técnicas
de marketing pelo
franqueador.”

O sistema de franquia &
conhecido mundialmente. Para
Coughlan™* o sistema teve inicio no
século XIX aonde possui milhares de
unidades de franquias espalhadas pelo o
pais, nos Estados Unidos. A forma de
contrato deste sistema exige atencdo na
complexidade do acordado. Para
Coughlan', “contratos de franquia

podem ser entendidos como tentativas

(valor em bihdes de R$)

29,044

;il m

2003 2004 2005 2006 2007

de cada lado de garantir que o outro
lado cumprira com suas promessas”. E a
forma de garantir a seguranca do
investimento de ambas as partes em
contrato, o franqueado em relacdo ao
investimento financeiro e o franqueador
na exposicéo da marca cedida.

Pode-se identificar 0
faturamento significativo do setor de
franquias no Brasil em uma curva de
crescimento desde 2003, conforme

gréafico 3.

115,582

m/

2012 2013

103,292

88,854 |‘

2009 2010 5011

Gréfico 3-Faturamento do Setor de Franquia Brasileiro

Fonte: ABF™.
Percebe-se que o sistema de

franquia no Brasil tem influéncia direta
na economia do pais e a tendéncia,

conforme gréafico da ABF?, é estar em

continuo crescimento. A ABFY relata
que "franquias foram responsaveis por

quase um décimo de toda a riqueza
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gerada no pais em 2013 representando
8,69% do PIB".

A quantidade de  redes
franqueadas também aumentou
significativamente no cenario brasileiro,
conforme a ABF* passou de 678 lojas
em 2003 para 2.703 no ano de 2012.
Entende-se que ao ocorrer 0
crescimento das redes franqueadas, tem-
se como resultado o aumento também
nas lojas por franquias espalhadas pelo

pais.

2.5 Negocio Independente
Quanto ao negdcio independente

Maximiano' o define sendo “uma
entidade econdmico-administrativa que
tem o lucro como objetivo. Sua
atividade é a transformacdo e o
fornecimento de bens e servicos em
segmentos como comércio, industria e
servigo". Percebe-se que o conceito de
um negocio independente e de uma
franquia possui caracteristicas similares,

que tem como lucro o objetivo do

negocio. Porém, existe uma grande
diferenga nos dois sistemas, em uma
empresa independente ndo existe o
objetivo de fornecer a marca e o know-
how da empresa para outros
empresarios como se pode ver em um
sistema de franquia.

Para entender o mercado em que
0  negdcio independente  atua,
primeiramente é necessario identificar o
porte em que a empresa estudada se
enquadra. De acordo com 0 SEBRAE®,
toda empresa que possui até quarenta e
nove funcionarios se enquadra no porte
de micro ou pequena empresa.
Considera-se também o valor do
faturamento que a empresa obtém em
determinado periodo, conforme quadro

1.
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Quadro 1: Porte das microempresas, pequenas, médias, médias-grandes e grandes

empresas.

—

Microempresa

FPequena empresa A
g P milhdes

Media empresa milhEes

Media-grande empresa . o

Grande empresa

Fonte:BNDES!

Entende-se que o0 empreendimento
pesquisado se enquadra como micro e
pequena empresa do Brasil, pois
apresenta um faturamento anual em
torno dos 2,4 milhdes e uma relagéo de
funcionarios menor que quarenta e nove
funcionarios.

As micro e pequenas empresas
no Brasil, conhecidas como MPEs,
representam 98% do total de
empreendimentos, 67% dos empregados
brasileiros e 20% do PIB do pais na
atualidade®. Pode-se entender a partir
dos dados apresentados a forte
influéncia das empresas relacionadas
neste cendrio para a economia

brasileira.

Maior que R$ 300 milhfes

Receita operacional bruta anual

Menaor ouigual a RS 2.4 milhdes

Maior que R% 2 4 milhées e menor ouigual a RS 16
Maior que RS 16 milhdes e menor ou igual a RS 20

Maior que RS 90 milh@ies e menor ou igual a RE 200

2.6 Vantagens e desvantagens de uma
franquia e um negécio independente
Conforme Maximiano®, a franquia
tem a vantagem de ter uma imagem ja
consolidada,  clientes  previamente
fidelizados, fornecedores estabelecidos,
treinamentos direcionados ao negdcio,
méaquinas especificas e investimento
inicial definido. Degen* comenta outras
facilidades que podem ocorrer em
alguns casos entre os franqueadores e 0s
franqueados, como, ser norteado pelo
franqueador na escolha do ponto do
empreendimento e oferecer
financiamento ou sociedade na abertura
do negécio. Degen* cita também o
sistema de franquia como um negdcio
que ja foi testado e comprovado.
Porém, por outro lado, o sistema
de franquia possui alguns pontos
desvantajosos que podem pesar na hora

da decisdo do investimento.
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Maximiano® determina alguns fatores,
como: limitar a inovacdo e a
criatividade do empreendedor, retirar a
autonomia de exercer mudancas no
negocio e o valor da compra da licenca
da franquia, que muitas vezes é um
investimento inicial muito alto. Outro
ponto levantado pela ABF so as duas
taxas que o franqueado deve pagar ao
franqueador todos os meses, em geral
5% sobre o faturamento bruto obtido
denominado como royalties da franquia
e uma porcentagem de 3% em cima
também do faturamento bruto referente
a taxa de marketing.

Em contra ponto, em um
negocio independente o empreendedor
pode exercer a criatividade e a liberdade
de escolha nos fatores determinantes na
construcdo de um novo negocio, como:
a escolha da marca, logotipo, uniforme,
layout e estrutura; o empreendedor
possui autoridade nas modificaces de
precos e na construgdo de promogoes
para alcancar vantagem competitiva
frente aos concorrentes. Outro ponto
significativo & o0 investimento feito
inicialmente na compra da marca, por
ser um neg6cio independente ndo existe
a necessidade deste investimento.

Entende-se que algumas
desvantagens de abrir um negdcio

independente podem ser obtidas a partir

das vantagens que wuma franquia
proporciona, como a preocupacdo de
inserir uma nova marca no mercado;
investir em treinamentos de
funcionarios e capacitacdo da geréncia;
deparar-se com possiveis erros até
determinar os fornecedores e sistemas

de controle ideal para a empresa.

3 METODO

O método de pesquisa deve ser
bem tracado e definido para alcancar
aos resultados que se almeja obter. Faz-
se necessario que os métodos utilizados
sejam demonstrados com clareza para
ser possivel alcancar 0s mesmos
resultados em possiveis pesquisas
futuras.

O método de pesquisa, conforme
Lakatos®, "é o que abrange maior
numero de itens, pois responde, a um so6
tempo, as questbes: como?, com que?,
onde?, quanto?". Rodrigues citado por
Lakatos* considera a metodologia
cientifica como wuma forma de
programar e chegar a resolucdo de
problemas estipulados pelo autor.

O método adotado neste trabalho
foi do tipo descritivo. Cervo™ determina
este sendo um estudo aonde se
“observa, registra, analisa e correlaciona
fatos ou fendmenos (varidveis) sem

manipulé-los”. Para Cervo™, essa forma
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de estudo procura avaliar dados ou
acontecimentos reais.

A técnica utilizada para coletar
as informacbes necessarias foi a
entrevista. Barros™® exemplifica a forma
de estudo sendo “uma conversa
orientada para um objetivo definido:
recolher, por meio do interrogatorio do
informante, dados para a pesquisa”. O
instrumento de coleta dos dados
previamente elaborado foi um roteiro
estruturado que norteou a entrevista
com o0s proprietarios de duas empresas,
abrangendo o0s objetivos geral e
especificos do artigo.

Para obter maior entendimento
da dimensdo dos empreendimentos
estudados as entrevistas foram aplicadas
nas  proprias  dependéncias  das
empresas, com duracdo de quinze a
vinte minutos cada. Por ndo existir o
interesse de inserir novos
questionamentos no  decorrer da
conversa a entrevista foi determinada
como estruturada, aonde o roteiro €
definido antes da aplicacdo e ndo pode
ser modificado conforme 0
desenvolvimento da conversa’®. As
entrevistas foram gravadas para
posteriormente facilitar a andlise das
respostas e ter a seguranca de todas as
informagdes armazenadas.

A abordagem neste trabalho tem

0 intuito qualitativo aonde ndo existe o
interesse de obter os resultados por
meio de quantificagdo na coleta de
dados.  Conforme  Mascarenhas®’,
“utilizamos a pesquisa qualitativa
quando queremos descrever NnOSsO
objeto de estudo com  mais
profundidade”. Pode-se perceber a
caracteristica de aplicacdo do método
no artigo pela abordagem intensa nos
objetivos de pesquisa citados no inicio

do trabalho.

4 RESULTADOS

Neste tépico sdo abordados os
resultados obtidos através da aplicacéo
da pesquisa qualitativa realizada por
meio de entrevista.

Em primeiro lugar é apresentado
o perfil e um breve histérico das duas
empresas, denominadas como Empresa
A e Empresa B para facilitar o
entendimento na relacéo a ser feita entre
os dois empreendimentos.

O empreendimento denominado
como Empresa A é uma franquia de
fast-food e esta situada em uma cidade
satélite proxima 23 quilébmetros de
Brasilia/DF atuando no mercado em
questdo ha 22 anos. Conforme relatado
pela proprietaria do negdcio, a ideia
surgiu atraves de um estande de

exposicdo do SEBRAE - Servico
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Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresa. A proprietaria
estava com o intuito de adquirir novas
ideias e conhecer as tendéncias do
mercado, ao deparar-se com a franquia
de fast-food que gerou o interesse de
iniciar este tipo de negaocio.

A franquia localizada em nesta
cidade satélite foi a primeira aquisicao
da empresaria no ramo  de
empreendimento. Apds o sucesso do
negocio foram abertas mais duas
franquias em Brasilia. A empresa tem 0
planejamento de expandir o negocio
para todo o Brasil e exterior.

O negobcio identificado como
Empresa B inseriu-se no mercado como
um negécio independente. A empresa
atua no ramo de fast-food e estd
localizada h& 18 anos em uma cidade
satélite proxima 34 quilémetros de
Brasilia/DF.  Foi

empresario que o interesse na abertura

relatado  pelo

do negocio foi incentivado por meio de
um antigo empreendimento adquirido
pelo mesmo no passado. O
empreendedor era dono de uma antiga
franquia que também atuava no ramo de
fast-food e posteriormente veio a falir.
Apbs o fechamento da antiga franquia o
empreendedor por ter conhecimento do
negocio e visdo de crescimento do ramo

no mercado investiu, mais uma vez, em

uma empresa de fast-food, sendo agora
uma empresa independente.

O proprietério relatou o interesse
em abrir uma filial do neg6cio em um
novo bairro em Brasilia, mais
especificamente em Aguas Claras. Ao
questionar sobre realizar um plano de
negocio no novo empreendimento, o
empreendedor informou que ira realizar
novamente um planejamento estratégico
na abertura da nova empresa por
entender que um dos motivos principais
da empresa ter conquistado o mercado
em que atua foi a realizagdo de um
plano de negdcio antes da realizacdo do
investimento.

Ao iniciar a entrevista foi
questionado primeiramente aos dois
empresérios sobre o ramo de
alimentacdo no Brasil e a posi¢do que
0s empreendimentos possuem neste
mercado.

Os proprietarios das duas
empresas afirmaram que enxergam
crescimento do ramo no  pais,
principalmente pelos mesmos motivos
expostos na teoria do trabalho, sendo o
crescimento da renda do brasileira e a
cultura da populacdo de realizar
refeicoes fora do lar. Para o0s
empreendedores as empresas sao lideres
no mercado de atuacao.

No que se refere aos pontos
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vantajosos e  desvantajosos em
empreender em um sistema de franquia
e em um negocio independente,
conforme a proprietaria da Empresa A,
ao adquirir a licenca de representar uma
franquia é proporcionado vantagens
desde o comeco do negdcio. E realizado
um planejamento de negdcio pela
equipe da franquia, por meio de um
estudo do mercado de atuacédo, do ponto
estratégico do neg6cio a ser aberto, do
recrutamento e selecdo dos
funcionarios, bem como a capacitacédo
da equipe selecionada e fornecedores
padronizados pela marca.  Outro
ponto comentado pela empresaria sdo as
“cabecas pensantes” que administram o
marketing e a marca, 0 que proporciona
ao empreendedor a possibilidade de
focar  exclusivamente dentro da
organizagdo, sem Se preocupar com a
divulgacdo junto ao mercado.

Para a proprietaria ndo existem
pontos desvantajosos no sistema de
franquia. Segundo a entrevistada,
“pode-se encontrar na teoria e ouvir de
algumas pessoas que investem no
sistema de franquia comuns motivos de
desvantagens, porém ndo sao Vistos
negativamente por mim”. Um exemplo
citado foi o valor pago pelos royalties e
pela taxa de marketing a franquia, o que

representa de 8 a 10 por cento do

faturamento bruto da empresa. Na
concepgdo da proprietaria € um valor
pago ao servico prestado, a todo o
suporte e facilidades que o sistema
oferece aos franqueados. Outro ponto
levantado foi a respeito da limitagdo do
lado empreendedor no negocio. Para a
entrevistada pode-se exercer o lado
empreendedor mesmo fazendo parte de
um sistema de franquia, na forma como
gerenciar a equipe dentro da
organizacdo, impulsionando o melhor
atendimento e agregando  maior
qualidade ao produto.

O proprietario da Empresa B,
antes de abrir um negocio independente,
ja havia vivenciado um neg6cio no
sistema de franquia. Desde entdo
possuia um interesse de abrir um
negocio aonde pudesse exercer o lado
criativo e inovador no seu proprio
negdécio. Criar todo o sistema interno do
negoécio, a identidade visual e a marca,
os produtos que oferece e ter a liberdade
de adaptar os produtos e pregos
oferecidos, conforme o mercado foram
pontos indicados como vantajosos pelo
empresario. Outro ponto relatado foi a
auséncia de taxas a pagar, por ser um
negocio independente o faturamento
bruto & de uso Unico e exclusivo da
empresa.

Quanto aos pontos desfavoraveis
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relatados pela Empresa B, o mais
significativo é o marketing que deve ser
feito da empresa até a mesma ser
reconhecida no mercado. A empresa
investiu dois anos em marketing, em
propagandas em TV, outdoor e
panfletagem, apos isso, apenas no “boca
a boca” pela exceléncia de atendimento
foi suficiente para manter a clientela.
Porém o mesmo relatou que a empresa
apenas foi reconhecida pela sua marca
apos seis anos de sua criacdo. Outro
ponto levantado foram o0s erros
cometidos até encontrar os fornecedores

e sistemas de controle ideal, aonde o

empreendedor previu uma perda por
volta dos 50.000,00 reais.

Ao abordar os resultados obtidos
pelas duas empresas estudadas, foram
considerados trés indicadores em uma
grande gama de possibilidades de
analise de dados financeiros, com o
objetivo de demonstrar com clareza a
evolucdo da receita das empresas e 0
tempo de retorno do investimento
inicial. Conforme quadro 2, a coleta de
informacBes foi realizada com o0s
seguintes dados: faturamento,

lucratividade e payback.

Quadro 2: Dados financeiros das Empresas A e B.

Empresa A Empresa B
Investimento inicial 800.000,00 900.000,00
Faturamento™ 270.000,00 210.000,00
Lucro liquido* 48.600,00 37.500,00
Payback 16 meses 24 meses

*Média mensal até 24 meses.

De acordo com os dados
coletados, o cenario inicial das
empresas nos dois primeiros anos
reflete um faturamento e lucro liquido
superior da Empresa A em relagdo a
Empresa B. Pode-se identificar também
gue o payback da Empresa A é menor
guando comparado a Empresa B, ou

seja, 0 retorno do investimento é mais

rapido quando se trata de um
empreendimento no  sistema  de

franquia. Contudo, deve-se ainda
analisar os dados com uma
temporalidade maior, conforme quadro

3.
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Quadro 3: Evolucéao no faturamento e lucro liquido das Empresas A e B.

Empresa A Empresa B
Faturamento™ 312.000,00 800.000,00
Lucro liquido* 56.160,00 144.000,00

*Média mensal apds 24 meses.

Pode-se identificar a evolucédo
financeira da Empresa B apds os dois
anos de abertura do negdcio, mediante
um crescimento de 380,90% no
faturamento e 384% no lucro liquido do
empreendimento. A Empresa A também
obteve um bom crescimento de receita,
referente a 15,55% no faturamento e no
lucro liquido, porém quando comparado

a Empresa B o crescimento foi inferior.

5 DISCUSSAO

Conforme Degen®, a palavra
empreendedor e suas derivacBes de
outras linguas obtém o sentido de duas
palavras: entre e comprador. Ou seja, 0
empreendedor é o intermediario neste
cenario, é aquele que fornece seus bens
ou servicos para um consumidor final.

Pode-se relacionar esta citagao
com os dois negocios estudados. Pelo
que foi relatado pelos empresarios
identifica-se abertura para inserir o lado
empreendedor nos dois tipos de
negocios, na franquia e na empresa
independente. E percebido que em um

negocio independente pode-se exercer

mais o lado criativo e inovador no
fornecimento do produto ou servigo
oferecido, porém, ndo impede que o
empreendedor em um sistema de
franquia possa ser um intermediario
diferenciado do padrdo, da forma que
lida com sua organizagdo e com oS
funcionarios.

Identificou-se que fazer com que
os clientes reconhecam a marca requer
um investimento consideravel, seja no
caso da franquia, que paga uma taxa
mensal ao franqueador, seja no caso do
negocio  independente, que teve
investimento de dois anos em marketing
e levou seis anos para ser reconhecido
por sua marca.

Ao comparar as vantagens e
desvantagens nos dois  negocios
relatados pelos proprietarios e as teorias
estudadas encontram-se similaridades
nas caracteristicas identificadas dos dois
tipos de empresas. Enxerga-se apenas
divergéncia nas desvantagens do
sistema de franquia devido a
proprietaria da Empresa A relatar que

ndo existem pontos desvantajosos no
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negocio em que atua, ao ser questionada
sobre dois pontos encontrados na teoria
como desvantagens do sistema: as taxas
que sdo exclusivas de uma franquia e a
limitacdo de inovacdo no negécio. A
mesma informou que é um valor pago a
um suporte importante da empresa,
tendo em vista que todo o trabalho deve
ser reconhecido e que o crescimento da
empresa ndo estd apenas nos meios
comuns de inovagdo, existindo outras
formas de aplicar o lado criativo e
inovador dentro da empresa.

No que se refere aos dados
financeiros, identifica-se que até os dois
primeiros anos a Empresa B tinha um
faturamento e lucro liquido inferior a
Empresa A. Pode-se perceber também
que o tempo de payback da Empresa B
é quase o dobro da Empresa A (quadro
2). Ao analisar o quadro 3, percebe-se 0
crescimento que a Empresa B alcangou
no mercado, alavancando  seu
faturamento e lucro liquido em quase o
quadruplo quando comparado a sua
situacdo financeira nos primeiros dois
anos. Percebe-se ainda um aumento de
receita da Empresa A de 15% de
crescimento, porém ao compara-lo com
a Empresa B é um desenvolvimento

significativamente menor.

6 CONCLUSAO

Tendo em vista o referencial
tedrico trabalhado nesta pesquisa e 0s
dados levantados com os proprietarios
das duas organizacdes pode-se chegar
as seguintes conclusoes.

Conforme teoria exposta, o
brasileiro tem o perfil de realizar
refeicbes rapidas e gasta mais de um
terco da renda em refeigOes realizadas
fora de casa. Pode-se identificar que o
mercado de atuacdo das duas empresas
estudadas é propicio ao crescimento dos
negocios.

Identifica-se na teoria exposta a
importancia da elaboracdo de um plano
de neg6cio para prever possiveis
causadores de insucesso e poder
mensurar 0 investimento do
empreendimento. De acordo com o que
foi relatado pelos proprietarios das
empresas percebe-se que foi realizado
um planejamento de ambas as partes.

A Empresa A, uma franquia,
obteve um estudo de mercado completo
e uma previsdo do investimento inicial
do negocio com informagdes fornecidas
pela franqueadora na abertura da
primeira loja. Conforme relatado, a
empresa esta em processo de expansao
internacional e j& foi realizado um outro
plano de negbcio que esta sendo
avaliado pela empreendedora.
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Na Empresa B o proprietario ao
decidir ~ continuar no ramo de
alimentagdo também exerceu um
planejamento de negdcio antes de
iniciar o empreendimento. @)
planejamento  tinha como intuito
entender o mercado de atuagdo na
regido, conhecer o publico alvo e
determinar o investimento inicial. O
empreendedor relatou que tem a
intencdo de abrir outras filiais em
Brasilia, e que novamente sera realizado
um plano de negocio para avaliar o
mercado no qual ird atuar.

Para Degen* e Maximiano', o
empreendedor deve conhecer o mercado
de atuacdo do novo negdcio para gerar
vantagem competitiva. Visto o que foi
relato pelos proprietarios e a teoria
comentada entende-se a necessidade da
aplicacdo de um plano de negdcio ao
iniciar um novo empreendimento,
independentemente do tipo de negdcio
no qual ird atuar.

O referencial tedrico apresentou
as vantagens e desvantagens dos dois
tipos de negdcios e a0 comparar com 0s
dados coletados pelas entrevistas, pode-
se perceber que os dois proprietarios
enxergam maiores vantagens em seus
proprios negocios, e ndo se arrependem
das escolhas feitas. Conclui-se que cabe

ao empreendedor analisar o perfil e as

distingdes do modelo de negdcio que
mais se identifica. Para Scheneider'®,
“empreendedores sdo aqueles que
realizam algo, que mobilizam recursos e
correm riscos para iniciar negécios, para
iniciar organizacdes.”

Ao comparar 0s  dados
financeiros das empresas até os dois
anos da abertura do negécio e apos dois
anos no mercado, percebeu-se que, ao
abrir a franquia estudada, considerando
0 mercado em que atua e a localizacdo
na qual se encontra, a Empresa A
conseguiu alcancar um lucro liquido
maior e um payback mais rapido em
comparacdo ao negocio independente.
Tal resultado encontra respaldo na
teoria levando-se em consideracdo que
em um sistema de franquia o negdcio ja
é reconhecido no mercado e possui
clientes definidos pela marca’.

Ao analisar o crescimento do
faturamento e do lucro liquido do
negocio independente apos os dois anos
da abertura do negdcio, percebeu-se a
evolucdo que a organizacao alcancou a
partir da consolidacdo da marca no
mercado e a fidelizagdo dos clientes. A
empresa conseguiu mais que triplicar a
receita do empreendimento, aonde a
franquia obteve um  crescimento
significativamente inferior com apenas

15% de aumento. Entende-se o
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crescimento inferior da franquia
comparado ao aumento de receita do
negécio tradicional pelas limitacoes
impostas pelo sistema no qual o
empreendimento esté inserido.

Com isso, foram levantados e
comparados 0s objetivos especificos
desta pesquisa, sendo eles: identificar
como estd o crescimento do ramo de
alimentacdo no Brasil; entender a
necessidade da elaboracdo de um plano
de negdcio antes da abertura de um
empreendimento; analisar as vantagens
e desvantagens dos dois diferentes tipos
de investimento: franquia e um negdcio
independente; e comparar  0S
indicadores  financeiros das duas
empresas: faturamento, lucratividade e
payback.

O problema de pesquisa “Qual
forma de empreender ¢ mais indicada
no ramo de fast-food, uma franquia ou
um negdcio independente?” pOde ser
respondido embasado nos dados
coletados, considerando o ramo de
atuacdo e a localizacdo das empresas
estudadas o0 negocio independente
mostrou, nos primeiros 24 meses,
rendimento inferior quando comparado
a empresa participante do sistema de
franquia. Porém, apds a marca
consolidar-se no mercado e ser

reconhecida pelos clientes, 0 negdcio

tomou proporgdes significativamente
maiores com um sSistema aberto a
modificagbes e melhorias. Percebe-se
esse desenvolvimento baseado nos
dados levantados que demonstram um
crescimento de 380% no lucro da
empresa apos dois anos de criagéo.

Por fim, cabe ressaltar que nédo
houve preocupacao com a
representatividade amostral, tendo em
vista ter se tratado de um estudo
aprofundado de cada uma das empresas
participantes do estudo. Para pesquisas
futuras, recomenda-se a aplicacdo de
questionarios em maior escala junto a
confirmacdo e aprimoramento dos
dados aqui apresentados, visando a
ampliacdo da abrangéncia dos dados a
serem coletados que permitam analises
estatisticas com representatividade da

amostra.
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