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INTRODUCAO

O sonho de ter seu préprio negdcio acrescentado de
treinamento, orientacdes seguras e bom senso. Junte-se
boas doses de dedicacgdo, persisténcia e vontade.

E o sistema Franchising.

Esse mercado, em constante crescimento no Brasil,
oferece atualmente 905 diferentes opgdes de negdcios
diversificados, de acessdérios pessoais, alimentacdo, fast
food, automotivo, comunicagdo, construcdo, educacdo e
treinamento, entretenimento, equipamentos, esportes e
acessorios, fotogrdfia, grdficos e sinalizacdo, hotelaria
e turismo, informatica, limpeza e conservacdo, livros e
papéis, méveis e decoracgdes, negdécios e servigos, produtos
e servicos, saide e beleza até o vestudario.

Essa ampla diversidade associada a transferéncia da
experiéncia de sucesso do franqueador para seus
franqueados, possibilita uma reducgdo de riscos
aparentemente menores gue as demais atividades.

Uma realidade de dinamismo e evolucdo voltado para
empreendedores nesse periodo de turbuléncia econdmica, que
ndo querem desperdicar dinheiro, tempo e talento.

Prova disto estda no fato de dque a cada 100

franquias que abrem, 86 sdo bem sucedidas.



1 HISTORICO DO FRANCHISING

A origem do franchising estd hd quase mil anos
atrds, na Idade Média, época de principes, cavaleiros e
servos, quando o poder e o dinheiro estavam ligados a
posse da terra.

Franc, palavra do francés antigo, quer dizer
transferéncia de um direito, outorga de um privilégio,
concessdo exclusiva. Por exemplo: a igreja concedia a
alguns senhores o direito de cobrar impostos dos
camponeses em seu nome, dando a esses senhores um
percentual sobre o total arrecadado. Pode estar ai a
origem semdntica do franchising.

Muitos séculos depois da Idade Média, o franchising
renasce, agora como prdtica comercial. Na América do
Norte, em 1850, a Singer Sewing fabricante de magquinas de
costura, decide ampliar sua participacdo no mercado de
varejo, cedendo o uso de sua marca. Descobrira uma maneira
de atingir um territério muito mais amplo, com poucos
investimentos financeiros. Na outra ponta do negdcio,
pequenas empresas podiam desfrutar do prestigio do nome
Singer, aumentando seus proéprios negdcios.

A partir da 22 Guerra Mundial, com a volta dos
soldados americanos para casa, o franchising se consolida

como pratica comercial e tem um crescimento espetacular
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nos EUA - a falta de emprego é compensada pela abertura de
oportunidades para pessoas dispostas a correr riscos, o
gque multiplica os negdécios e acaba por aumentar a oferta
de empregos.

Atualmente nos Estados Unidos, o franchising
responde por 7 milhdes de empregos diretos, oferecendo
3.000 oportunidades em 70 segmentos. A cada 17 minutos,
uma franquia é concedida nos EUA. O numero de franqueados
chega a 520.000. Mais de um terco de todas as vendas do
varejo no pais estdo com o franchising: US$ 750 bilhdes,
mais ou menos duas vezes toda a producdo brasileira de
bens e servicgos.

A exportacao de franquias americanas
internacionalizou o franchising e serviu de estimulo aos
franqueadores locais em todo o mundo, multiplicando as
oportunidades nesse mercado.

No Brasil, o franchising vive um bom momento.

Em 1910, o baiano Artur de Almeida Santos j& fazia
bons negécios com a venda de sapatos populares muito
conhecidos e comprados em grande gquantidade. Tanto sucesso
motivou-o a levar a marca Stella a todo o interior do
estado, multiplicando seu negdcio sem investir na
instalacdo de novos pontos comerciais. Seus
concessiondarios, o que hoje chamariamos de franqueados, Jja
tinham o ponto e a freguesia. Bastava ceder os calcados e
a logomarca.

Na década de 80, com a difusdo de um padrdo de

consumo nacional pelas redes de TV, o franchising
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deslanchou. E os shopping centers comegaram a descobrir
que as franquias eram mais interessantes que as
lojas—-ancoras.

De 1991 a 1993 estima-se que o faturamento com
franchising subiu cerca de Uss 4 bilhodes para
aproximadamente US$ 6,5 bilhdes, com o ndmero de
franqueadores passando de menos de 300 para quase 500 e o
nimero de franquias independentes, ndo considerando as
unidades préprias dos franqueadores, saltando de cerca de
10 mil para 15 mil. Os numeros sdo modestos, se comparados
aos do Estados Unidos, mas, por isso mesmo, podem indicar
perspectivas promissoras.

Hoje o Brasil é o maior na América Latina, do
México para baixo, encostando nos grandes mundiais.
Segundo previsdes da ABF - Associagdo Brasileira de
Franchising, poderemos terminar a década no terceiro lugar
mundial.

0 potencial do Brasil é imenso, sobretudo por seu
grande espacgo territorial. Abrir um curso numa cidade do
interior, pode ser tdo bom negécio como abrir uma pequena
loja de pizza numa grande capital. E ambos podem ser um
belo meio de vida. Neste aspecto guardamos muitas
semelhancas com os Estados Unidos e, em certo sentido,
comc nagao, também enfrentamos uma guerra, pelo
crescimento e desemprego. Com crise ou sem crise, o
franchising continua em crescente evolugdo e nada 1indica
que esta tendéncia vd se alterar nos préximos anos,

sobretudo porque O franchising atua como poderosa
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ferramenta anti-recessiva.

A chegada das franquias estrangeiras e a
progressiva adogdo entre nds dos padrdes internacionais de
operacao, estabeleceram um avango na relacdo entre o
franqueado e o franqueador, garantindo mais equilibrio e
transparéncia nos negdécios e consolidando o conceito de
parceria. Além de propiciar ao consumidor novos e melhores
produtos e servicos.

No franchising, a pequena empresa frangueada, com
seu préprio sucesso, estd promovendo o sucesso de empresas

maiores, num sistema gque exige beneficios reciprocos.



2 O QUE E FRANCHISING

O franchising ¢é um sistema de distribuicdo de
produtos ou servigos que possibilita a um terceiro, no
caso o franqueado, montar um negdcio préprio utilizando
uma marca jd conhecida e os conceitos operacionais ja
experimentados e aprovados pelo franqueador, o que faz com
gque os riscos de operacdo do negécio sejam sensivelmente
reduzidos.

Sdo muitos os beneficios que o sistema de
franchising oferece a quem se aventura a iniciar o seu
préoprio negécio. Além de trabalhar com uma marca
conceituada, uma boa franquia pressupode um negdcio
previamente testado no mercado, onde os problemas foram
identificados e eliminados.

0 franqueador deverd transferir ao franqueado toda
a sua experiéncia, prestando assessoria em todas as d&reas
e provendo treinamento e orientacdo permanente, para
garantir a qualidade dos produtos ou servigos que levam a
sua marca.

Por outro lado, o franqueado deverd administrar o
negécio, seguindo os padrdes operacionais pré-definidos e

transferidos pelo franqueador.



3 FRANQUIAS - ESTAGIOS DE DESENVOLVIMENTO

Nem todas as empresas franqueadoras se encontram
num estdgio avangado de desenvolvimento dentro do sistema.
O que ndo 1indica, necessariamente, que a maioria néo
constitui um bom negécio, mas pode apresentar baixo nivel
de profissionalizacdo e portanto, maior risco de
investimento. O estdgio de desenvolvimento do Franchising
no Brasil pode ser classificado em quatro diferentes

categorias.

3.1 FRANQUIA DE PRODUTO E MARCA - 1* GERACAO

E a mais rudimentar das categorias, resumindo-se na
licenca para a venda do produto e uso da marca.

Nesta categoria, a qualidade e quantidade de
servicos prestados pelo franqueador é minima, apesar de
existirem exigéncias de padronizacdo visual, geralmente
ligada a exposicdo da marca e do produto. Neste caso, o
franqueado se compromete a comercializar com exclusividade
os produtos que levam a marca ou que sdo determinados pelo
franqueador, que por sua vez, ndo se obriga a obedecer a
mesma exclusividade, podendo vender os mesmos produtos a

pontos de venda ndo exclusivos, inclusive na mesma area de

atuacao do franqueado. Em muito pouco tempo estas
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franquias desaparecerdao do mercado.

3.2 FRANQUIA DE REVENDA OU DISTRIBUICAQO EXCLUSIVA - 2=

GERACAO

Mesmo sem garantir 1limites territoriais para a
comercializacdo, nesta categoria o franqueador utiliza o
sistema Franchising exclusivamente para comercializar seus
produtos. A utilizacdo da marca ocorre também em regime de
dupla exclusividade, ou seja, o produto ¢é distribuido
somente pela rede exclusiva e o franqueado revende somente
o produto do franqueador.

Esta categoria tem maiores exigéncias quanto a
padronizacdo, mas € baixa a prestacdo de servicos para

garanti-la.

3.3 FRANQUIA DE NEGOCIO FORMATADO - 32 GERACAO

E a categoria que apresenta o maior nivel de
profissionalizacdo. Além da marca e produtos exclusivos, o
franqueado recebe o sistema completo para operar (o}
negécio. Na verdade, o sistema de operagdo ¢é o conceito
chave do franchising de negécio formatado, e ndo o produto
e/ou marca.

Além disso, o franqueado recebe assisténcia para
selecionar o melhor ponto, treinamento continuado, suporte
operacional, propaganda e suprimento adequado do produto.

Esta relacdo de transparéncia e a competéncia do
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franqueador para atender as necessidades dos franqueados,
pressupde o pagamento de taxas que remuneram OS servicos
prestados a rede. O franqueado opera com exclusividade,
dentro de padrdes pré-estabelecidos e testados.

Esta categoria ndo exige experiéncia anterior, pois
o franqueado na verdade compra a experiéncia, o método, a
habilitacdo e a competéncia, que sdo transferidos através

de manuais e treinamentos.



4 FRANQUIAS / TENDENCIAS / SETORES / INVESTIMENTOS

Quem busca uma franquia quer saber logo quais séo
as dreas mais promissoras, o que estd em alta e o que estd
em baixa. Num mercado como o brasileiro, isso é muito
dificil de precisar: o que estd saturado no Rio de Janeiro
ou em Sao Paulo, pode nao estar saturado em Bauru ou em
Campos. E vice-versa. O que estd em expansdo em Belém, em
Recife ou em Salvador, pode estar em retratacdo em Porto
Alegre, em Floriandépolis, em Curitiba, Cuiabd, Unido da

Vitdéria ou Manaus.

4.1 TENDENCIAS

0 gue se pode dizer, com alguma segurancga, € que no
Brasil as franquias estdo se expandindo. Em média, en
torno de taxas que variam entre 10% e 30% ao ano: 30% no
Nordeste, 25% no Sudeste, 15% no Sul e 10% no Norte e no
Centro-Oeste. Sdo apenas tendéncias do inicio dos anos 90
e ndo definem padrdo de desenvolvimento em escolhas.

Estas, certamente, vao ser determinadas pela

andlise do mercado local, em cada momento.

4.2 SETORES



11
Alimentagdo e vestudrio sdo os tipos mais comuns de
franquia. Somados, tem guase a metade do mercado. Se estédo
saturados ou nédo, é uma questdo local. O que pode dizer é
que o crescimento desordenado estd dando lugar a um avango
mais planejado.
0 franqueado estd se tornando mais bem preparado,
informado e exigente. E o franqueador estd tendo que se

mexer para responder a isto.

4.3 GERACAO

E bom lembrar que franquias podem ser classificadas
por geracgdo. As de primeira e segunda geracgdo estdo mais
ligadas ao conceito de concessdo de uso de marca e de
representacdo comercial.

Além da marca, também fornecem o produto, mas fazem
do franqueado pouco mais do que um mero representante. E
outro tipo de negécio.

As franquias de terceira geragdo sdo adquelas que
preenchem os requisitos necessdrios a conceituagdo de
franquia. Independentemente de conceitud-la como
franchising empresarial, franchising de negécios ou padréo

de negécio formatado.

4.4 INVESTIMENTO

0 investimento necessdrio para a operacdo de uma

franquia varia muito. A maior parte das franquias, quase a
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metade delas, estd na faixa, bem ampla, de US$S 10 mil a
US$ 50 mil. Em seguida, vém as franquias de US$ 50 mil a
US$ 100 mil, por voltas de 20%.

Até USS$ 10 mil, estdo cerca de 15% das franquias. O
restante, fica acima da faixa de US$ 100 mil, podendo
chegar até US$ 1 milhdo. Muitas delas estdo buscando

reduzir custos, de olho no pequeno empresario.

4.5 RETORNO

0 prazo de retorno do investimento estd, na maioria
dos casos entre 12 a 24 meses. Cerca de 30% das franquias
podem oferecer um retorno mais rdpido, em até 12 meses. Um
nimero menor, em torno de 15%, oferece retorno mais 1longo

entre 24 a 60 meses.

4.6 PESSOAL

Metade das franquias tem de um a cinco empregados.
Trinta por cento,tem de 6 a 10. Cerca de 10%, de 11 a 20.
Aproximadamente 5% das franquias tem mais de 20

empregados, podendo chegar a mais de 100.



5 CONTRATO DE FRANQUIA

5.1 ASPECTOS JURIDICOS DO RELACIONAMENTO

5.1.1 Aspectos pré-contratuais

A relacédo entre franqueador e franqueado deve ser
pautada em termos claros, probos, espontédneos e
principalmente transparentes.

Essa relagdo transcende a simples relacdo entre si;
€ uma relacdo que possui vdrios aspectos entre eles os
pessoais, os comerciais e os juridicos.

Se o relacionamento comercial e Juridico estéo
caminhando bem, o pessoal como conseqiéncia também ird
bem. Caso contrdrio, as coisas vdo ficar complicadas.

O objetivo primordial desta relacdo é sem divida o
sucesso de ambos, que resolveram se unir no sentido de
obterem cada vez mais éxito empresarial.

A parceria € a palavra chave que define este
relacionamento. Para isso, faz-se necessdrio que as bases
estabelecidas entre ambos sejam estipuladas sempre através
de um contrato escrito. Este contrato basicamente é o que
regerd toda a relacdo entre franqueador e franqueado.

E importante salientar a inexisténcia de lei
especifica que regule o franchising.

Alguns aspectos pré-contratuais muito importantes



14

-

em relagdo a escolha de ambos, no que diz respeito tanto a
franquia escolhida como a postura de seu futuro parceiro
devem ser abordados.

A expansdo econdmica advinda do desenvolvimento do
franchising fez com gque surgissem associacdes com o
objetivo de nortear e resguardar o relacionamento entre
frangqueador e franqueado.

A exemplo de paises norte-americanos e europeus,
principalmente Estados Unidos e Franca, surgiu no Brasil a
Associagdo Brasileira de Franchising e com ela o Cédigo de
Auto-Regulamentacgdo elaborado por sua Comissdo de Etica.

Estabelece, de alguma forma, o esclarecimento aos
participantes e interessados no sistema, as suas
principais caracteristicas, estabelecendo principios que
devem ser obedecidos, regras e condigbes bdsicas para
atuacdo e estipula as normas e praticas adequadas que
norteiam os procedimentos e o relacionamento
frangqueador/franqueado.

0 Cédigo foi elaborado de forma a ser um cédigo de
bons costumes e de boa conduta para os praticantes do

sistema de franchising no Brasil.

5.1.2 O que é um contrato

Segundo o jurista Cldévis Bevilagqua, " o contrato ¢é
o acordo de vontades para o fim de adquirir, resguardar,
modificar ou extinguir direitos®™.

E instrumento indispensavel e o elemento

imprescindivel a circular de bens. Através dele é que o
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franqueador e o franqueado ajustam suas obrigacgdes e seus
deveres.

Como ndo existem franquias iguais, nem franqueados
e franqueadores iguais, o contrato nao deve ser
padronizado, deverd ser ajustado de acordo com os
interesses de ambos para melhor servir de instrumento
condutor e norteador dessa parceria.

Através de pesquisas realizada pela Revista
"Pequenas Empresas Grandes Negdécios"™ em dezembro de 1990,
concluiu-se que a falta de um contrato escrito e bem
elaborado, que defina bem os direitos, deveres e garantias
das partes envolvidas na franquia é a causa apontada por
43% dos 250 entrevistados como um dos pontos geradores de

conflito entre franqueadores e franqueados.

5.1.3 Conceito

Contrato de frangquia é o instrumento através do
qual o franqueador que é o titular de uma marca ou patente
de inddstria, comércio ou servico, concede seu uso a outro
empresdrio que é o franqueado, assim como o direito de
distribuicao, prestando-lhe assisténcia técnica e
administrativa para viabilizacdo do negécio ou sistema
operacional detidos ou desenvolvidos pelo franqueador,
mediante o pagamento de uma taxa inicial e/ou percentual
sobre o volume dos negdécios realizados pelo franqueado.

Partindo-se deste conceito nota-se tipicidade do

contrato de franquia.
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5.1.4 Elementos constitutivos do contrato de franquia
Dentro do processo de comercializagcdo do pais, o
franchising é o responsdavel pela formacdo de um nuimero
elevado de pequenas e médias empresas gque passaram a
ofertar, em larga escala, produtos que téem boa aceitacéo
por parte do piblico consumidor. Assim sendo, unem-se duas
partes, através de unm contrato, em funcao do
desenvolvimento de um mesmo negdécio.
Para que haja um contrato de franchising é

necessdrio que haja de um lado o franqueador e, do outro o

franqueado.

5.2 CODIGCO DE AUTO-REGULAMENTACAO
Associacgdo Brasileira de Franchising

Comissdo de Etica

5.2.1 Principios orientadores
0 franqueador é o fundador de uma rede de franquia
constituida por si e por seus franqueadores 1individuais,

cuja continuidade e lideranca é por ele assegurada.

5.2.2 Requisitos para o franqueador:

a) ter concebido e explorado com sucesso um
conceito, durante um periodo de tempo, e ter
desenvolvido no minimo uma unidade piloto antes
do operacionais, financeiras e funcionais do
estabelecimento padréao;

b) ser o titular dos direitos relativos aos
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elementos identificadores do seu conceito
perante o mercado consumidor, através de marcas,
logotipos, comunicacdo visual, direitos autorais
e outras insignias;

providenciar treinamento inicial aos seus
franqueadores e a continua assisténcia comercial
e/ou técnica durante a vigéncia do contrato de
franquia:;

zelar pelo constante aperfeicoamento e
desenvolvimento do seu conceito perante as

necessidades do mercado consumidor.

5.2.3 Requisitos para o franqueado:

a)

b)

c)

congregar Os seus maiores e melhores esforcos
para o desenvolvimento da sua franquia e para a
conservacdo da identidade e reputacao da rede;
fornecer ao franqueador os dados do
funcionamento da franquia, a fim de possibilitar
um eficaz controle da gestdo pelo franqueador. O
franqueado permitird, ao franqueador e/ou aos
seus prepostos, o acesso, na vigéncia do
contrato de franquia, ao seu estabelecimento ou
escritdério e a sua contabilidade:;

ndo divulgar a terceiros o “know-how™ e seus
segredos de negdécio transmitidos pelo
franqueador, durante ou apds a cessagdo do

Contrato de Franquia.

Franqueador e franqueado devem respeitar, de forma
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continua, as seguintes obrigacgodes:

a)

b)

agir com lealdade e equidade nas suas relagdes
mituas;

resolver os conflitos e litigios com lealdade e
boa fé, através da comunicagdo e negociacédo
diretas e de acordo com as disposicdes do

presente cédigo.

Obrigag¢des do franqueador:

a)

b)

c)

d)

e)

f)

representar o seu sistema de negécios Jjunto ao
mercado, associacdes de classe, poderes publicos
e demais orgdos ou entidades, com o objetivo de
manter a unidade corporativa da franquia;
conceder os direitos de uso da sua marca e do
sistema sempre através de contrato escrito;
observar a exclusividade territorial em favor do
franqueado;

assessorar O frangqueado na construcéo e
instalacdo do ponto comercial, fornecendo, para
tanto, a titulo gratuito ou nédo, projetos e
especificagdes gerais;

prestar assisténcia inicial e continua ao
franqueado e ao pessoal por ele contratado,
através de supervisores, instrutores, cursos e
treinamentos, suportando os respectivos custos
ou rateando-os com o franqueado, na forma
contratualmente estabelecida;

assegurar ao frangueado a transmissdo permanente
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de "know-how";
promover a marca, o produto ou o servico, sem
custo ao franqueado ou em conjunto com este,
rateando os custos em bases previamente
acordadas;
fornecer ou orientar o abastecimento continuo e
adequado de produtos acabados ou insumos
necessdrios a sua elaboragcdo e os servicos
objeto da franquia, nos termos estabelecidos no
contrato;
acatar e subordinar as 1leis vigentes e ao
presente Cdédigo de Auto-Regulamentacéo do

Franchising.

Direitos do franqueador:

a)

b)

receber do franqueado as remuneracoes
previamente estabelecidas no instrumento de
Contrato de Franquia;

obter todas as informagdes pertinentes ao seu
negécio, para a preservacdo do seu conceito e

sistema.

Obrigacdes do franqueado:

a)

usar o sistema e a marca nos termos do contrato

celebrado com o franqueador;

b) efetuar o pagamento das remuneracdes previamente

estabelecidas no instrumento do Contrato de

Franquia;
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c) difundir, promover e proteger a marca do

d)

£)

g)

h)

franqueador, cujo uso lhe foi conferido,
relativo ao negécio objeto da franquia;
constituir firma que suportarad todos os énus da
constituicdo, instalagdo, encargos e despesas
decorrentes da operacdo do negécio, bem como a
remuneracdo ou retribuigdo devida ao franqueador
conforme previsto no Contrato de Franquia;
adequar o imdével onde pretende explorar o ramo
de negécio franqueado de acordo com as normas e
padrodes estabelecidos pelo franqueador,
inclusive quanto ao mobilidrio, mdquinas e
demais equipamentos, nao alterando-os ou
modificando-os sem a prévia e expressa anuéncia
do franqueador:;

utilizar o local udnica e exclusivamente para o
desenvolvimento da atividade franqueada,
conforme previsto no Contrato de Franquia;
participar por si, ou através de seus
funciondrios contratados, dos treinamentos e
cursos ministrados ou patrocinados pelo

franqueador que objetivem o desenvolvimento do

negoécio;

acatar e cumprir rigorosamente as
especificacgodes, padroes, procedimentos,
recomendacgdes e orientacdes emanadas ou

transmitidas pelo frangqueador referentes a

operacéao do negécio, sejam elas referentes a
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produtos ou servigos fornecidos ou prestados a
clientes, ou quanto & geréncia administrativa da
empresa;
manter a estrita confidencialidade do negécio,
objeto da franguia, no que diz respeito a todos
os métodos, processos, técnicas de producdo ou
comercializagao desenvolvidas pelo franqueador e
a ele transmitidas por qualquer meio ou forma:;
assumir todas as responsabilidades de seu
negécio, ndo comprometendo ou envolvendo o
franqueador em suas proprias operacoes de
crédito, em qualquer tipo de compromisso
financeiro ou em outras obrigagdes que néo
estejam expressamente previstas no instrumento
do contrato;
subordina-se as leis vigentes e ao instrumento
do Contrato de Franquia celebrado com o]
franqueador, bem como acatar e respeitar o

Cédigo de Auto-Regulamentagdo do Franchising.

5.2.7 Direitos do frangueado:

a)

b)

celebrar com o franqueador um instrumento de
Contrato de Franquia nos moldes e conforme
previsto nas leis vigentes e no Cdédigo de
Auto-Regulamentacdo do Franchising;

receber do franqueador total assisténcia,
orientacdes, treinamentos e todas as demais

informagdes e instrugdes necessdrias a sua
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perfeita capacitagdo para iniciagdo e permanente
continuidade do negécio franqueado;
ser informado pelo franqueador, regularmente,de
todo e qualquer item que se constitua em
inovagdo ou aprimoramento de negécio desde que
permanente e implementado em toda a rede de
franquia, na drea de produtos, servicos,
administracdo ou qualquer outra;
ser ouvido como participante ativo do sistema,

nas criticas e sugestdes elaboradas.

PROJETO DE LEI DA CAMARA

Projeto de Lei da Camara n@° 2m, de 1992

SENADO FEDERAL

(N° 318/91, na Casa de Origem)- Segundo a redacgdo

aprovada pela Comissdo de Assuntos Econbdmicos em 25 de

agosto de 1.993.

Autoria: Deputado Federal MAGALHAES TEIXEIRA

Dispde sobre o Contrato de Franquia Empresarial

(franchising) e dd4 outras providéncias.

O Congresso Nacional decreta:

Art. 1° - Os contratos de franquia empresarial séo

disciplinados por esta lei.

Art. 2° - Franquia empresarial ¢é o sistema pelo

qual um franqgueador cede ao franqueado o direito de uso da
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marca ou patente, associado ao direito de distribuicédo
exclusiva ou semiOexclusiva de produtos ou servigos e,
eventualmente, também ao direito de uso de tecnologia de
implantacdo e administracdo de negdécio ou ssitema
operacional desenvolvidos ou detidos pelo franqueador,
mediante remuneracgdo direta ou indireta sem que no entanto
fique caracterizado vinculo empregaticio.

Art. 3° - Sempre que o franqueador tiver interesse
na implantagdo de sistema de franquia empresarial, devera
fornecer ao interessado em tornar-se franqueado uma
Circular de Oferta de Franquia, por escrito e em linguagem
clara e acessivel, contendo obrigatoriamente as seguintes
informacodes:

1 - histérico resumido, forma societdria e nome
completo ou razdo social do franqueador e de todas as
empresas a que ele esteja ligado, bem como os respectivos
nomes de fantasia e enderecgos;

11 - balangos e demonstracgdes financeiras da
empresa franqueadora relativos aos dois ultimos
exercicios;

111 - indicacdo precisa de todas as pendéncias
judiciais em que estejam envolvidos o franqueador, as
empresas controladoras e titulares de marcas, patentes e
direitos autorais relativos a operacao e seus
subfranqueadores questionando especificamente o sistema de
franguia ou que possam diretamente vir a impossibilitar o
funcionamento da franguia;

1V - descricdo detalhada da franquia, descrigéo
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geral do negécio e das atividades que serdo desempenhadas
pelo franqueado;

V - perfil do "franqueado ideal®™ no que se refere a
experiéncia anterior, nivel de escolaridade e outras
caracteristicas que devem ter, obrigatdéria ou

preferencialmente;

V1l - requisitos quanto ao envolvimento ao

franqueado na operacdo e na administracdo do negécio;

V1l - especificagdes quanto ao:

a) total estimado do investimento inicial
necessdrio a aquisicdo, implantacdo e entrada em
operacdo da franquia;

b) valor da taxa inicial de filiacdo ou taxa de
franquia e da caucgao; e

c) valor estimado das instalacdes, equipamentos e
do estoque inicial e sua condigdes de pagamento;

V11l - informagdes claras quanto a taxas periddicas

e outros valores a serem pagos pelo frangqueado ao
franqueador ou a terceiros por este indicados, detalhando
as respectivas bases de cdlculo e o0 dgue as mesmas
remuneram ou o fim a que se destinam, indicando,
especificamente, o seguinte:

a) remuneracdo periédica pelo uso do ssitema, da
marca ou em troca dos servicos efetivamente
prestados pelo franqueador ao franqueado
("royalties®);

b) aluguel de equipamentos ou ponto comercial;

c) taxa de publicidade ou semelhante:;
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d) seqguro minimo; e

e) outros valores devidos ao franqueador ou a

terceiros que a ele sejam ligados:
1X - relacdo completa de todos os frangueados,
subfranqueados e subfranqueadores da rede, bem como dos
que se desligaram nos Uultimos doze meses, com nome,
endereco e telefone;
X - em relacdo ao territdério, deve ser especificado
o seguinte:
a) se é garantido ao franqueado exclusividade ou
preferéncia sobre determinado territério de
atuacdo e, caso positivo, em que condigcdes o
faz; e

b) possibilidade do franqueado realizar vendas ou
prestar servigcos fora de seu territério ou
realizar exportacdes.

X1 - 1informacdes claras e detalhadas quanto a
obrigagdo do franqueado de adquirir quaisquer bens,
servicos ou insumos necessdrios a implantacdo, operacdo ou
administracdo de sua franquia, apenas de fornecedores
indicados e aprovados pelo franqueador:;

X1l - indicacdo do que é efetivamente oferecido ao
franqueado pelo franqueador, no que se refere a:

a) supervisdo da rede;

b) servicos de orientagcdo e outros prestados ao

franqueado;

c) treinamento do franqueado, especificando

duracdo,conteido e custos;
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d) treinamento dos funciondrios do franqueado;

e) manuais de franquia;

f) auxilio na andlise e escolha do ponto onde sera

instalada a franquia; e

g) "layout” e padrodes arquitetdnicos das

instalacgdes do franqueado;

X111 - situacdo perante o Instituto Nacional de
Propriedades Industrial (INPI), das marcas ou patentes,
cujo uso estard sendo autorizado pelo frangqueador:;

X1V - situacgdo do franqueado, apds a expiracdo do
contrato de franquia, em relacdo a:

a) Know-how ou segredo do negdécio que venha a ter

acesso em funcdo da franquia; e

b) implantacéo de atividade concorrente da

atividade do frangqueador;

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

Art. 4° - A Circular de Oferta de Franquia sera
anualmente elaborada pelo franqueador e devera ser
entregue ao candidato ou pré-contrato de franquia ou ainda
de pagamento de qualgquer tipo de taxa pelo franqueado ao
franqueador ou & empresa ou a pessoa ligada a este.

Pardgrafo Unico - Na hipétese do ndo cumprimento do
disposto do ‘"caput” deste artigo o franqueado podera
argiiir a anulabilidade do contrato e exigir devolugdo de

todas as quantias que j4 houver pago ao franqueador ou a
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terceiros por ele indicados a titulo de taxa de filiacdo e
royalties devidamente corrigidos pela variacéo da
remuneracdo bdsica dos depdsitos de poupanca mais perdas e
danos.

Art. 5° - As despesas de royalties, de publicidade,
de aluguel da marca, de utilizacdo pelo uso da marca, de
sistema de know-how e quaisquer outras pagas
periodicamente ao franqueador serdo consideradas despesa
operacional dedutivel para fins de apuracdo do lucro real
do franqueado ou da empresa que o franqueado constitua
para operar a franquia observado o disposto no art. 71 da
Lei ne 4.506, de 30 de novembro de 1964 e legislacdo
superveniente.

Art. 6° - O contrato de franquia deve ser sempre
escrito e assinado na presenca de duas testemunhas e terd
validade independentemente de ser levado a registro
perante cartdério ou dérgao publico.

Art. - Decai o franqueado do direito de haver
devolucdo das quantias pagas as franqueador ou terceiros
por ele indicados, por descumprimento das exigéncias
estabelecidas nesta Lei em 2 (dois) anos a contar do
recebimento da Circular de Oferta de Franquia.

Art. 7° - A sancdo prevista no Pardgrafo Unico do
art. 4°, desta Leil, aplica-se também ao franqueador dque
veicular informacdes falsas na sua Circular de Oferta de
Franquia sem prejuizo das sangdes penais cabiveis.

Art. 8° - Nos casos das relagdes de franquia em

curso na data da entrada em vigor desta lei e com vigéncia
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superior a 6 (seis) meses em que ndo haja contrato escrito
entre as partes, o frangueador terd o prazo de 180 dias
para adaptar-se ao disposto nesta Lei e em especial ao
art. 6°2.

Pardgrafo Unico - ©Nos contratos de locacdo e
sublocagédo de imével destinado e vinculado a operacdo de
franguia as condig¢des relativas ao aluguel, renovacdo e
retomada poderdo ser livremente pactuadas ndo se lhe
aplicando o disposto nos artigos 15, 21 e 51, inciso 111,
e Pardgrafo 1°, "infine", da Lei 8.245/91.

Art. 9° - O disposto nesta 1lei aplica-se aos
sistemas de franquia instalados e operados no territodrio
nacional.

Art. 10°® - Para os fins desta 1lei, o termo
franqueador, quando wutilizado em gqualquer de seus
dispositivos, serve também para designar o subfrangueador,
da mesma forma gque as disposicdes gque se refiram ao
franqueado se aplicam ao subfranqueado.

Art. 11° - Esta lel entra em vigor 60 dias apds sua
publicacéo.

Art. 12° - Revogam-se as disposicgdes em contrério.



6 CHECKLIST DE AVALIACAO E SELECAO DE FRANQUIA

6.1 PREMISSAS DO CHECKLIST

O checklist é um sistema de andlise que envolve
cinco varidveis, consideradas bdsicas para uma boa
operacdo de franchising. Cada varidvel ¢é sub-dividida,
reunindo um total de dez fatores. Para cada fator seréo
atribuidos pontos de acordo com a qualificacédo das
franquias avaliadas. Ndo existe um nimero mdximo de pontos
e, em muitas situagdes, poderdo ser atribuidos pontos
negativos ao frangueador.

Especificamente em dois fatores (taxa de franquia e
a exigéncia de capital para o negécio), o sistema &
balanceado a favor de pequenos investidores, para estar de
acordo com a realidade do mercado brasileiro.

A determinacdo da melhor franguia se dd pela soma
mais alta dos pontos. O checklist deve ser utilizado para
comparar negécios de um mesmo segmento, sendo dque nenhum

dos fatores deve ser analisado individualmente.

6.2 TAXAS QUE ENVOLVEM O NEGOCIO

Um franqueador profissional e qualificado como o de

3&2 geracdo, nao vende produtos ao franqueado e sua
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organizagdo ¢é remunerada pelas taxas de franquia e

royalties.

6.2.1 Taxa de franquia

Geralmente é paga no fechamento do contrato de
franquia e remunera o franqueador pelos seguintes
servicos:

a) direito de uso da marca e ingresso na rede;

b) repasse de know-how através de programas de
treinamento para franqueados e em alguns casos
também para a equipe de funciondrios da
franquia;

c) apoio na selecgéo e avaliacédo de pontos
comerciais, e também nos contratos de compra ou
locacgéao;

d) fornecimento de projeto arquiteténico e
assisténcia profissional na reforma do ponto;

e) manuais de operacdo;

f) assisténcia para a inauguracdo da 1loja, com

programas de promocdo e divulgagdo da marca.

6.2.2 Taxa de royalties

Os royalties consistem numa remuneracgao pela
continuidade da prestacdo de servigos, como programas de
treinamentos, pesquisa e desenvolvimento de produtos ou
servicos, suporte operacional, acompanhamento, etc. E um
percentual fixo, em geral aplicado sobre o faturamento

mensal da frangquia.
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6.2.3 Taxa de propaganda e promoCao

Esta taxa tem por finalidade constituir um fundo
cooperado para ser aplicado na prépria divulgacdo dos
produtos e servicos comercializados pela rede franqueada.
Assim como os royalties, a taxa de propaganda ¢é um
percentual mensal sobre o faturamento da franquia.

E importante perceber que estes servicgos séo
indispensdveis para o frangueado. Alguns franqueadores ndo
cobram estas taxas, o que a principio soa como uma grande
vantagem. Mas lembre-se: o que ndo se paga, ndo se recebe,

e vocé deverd estar disposto a ndo receber.

6.2.4 Vantagens e desafios

O sistema franchising apresenta grandes vantagens
para franqueados e franqueadores, mas como todo negdécio,
apresenta também seus conhecidos e analisados com cuidado.
Vejamos agora as principais vantagens dque um frangueado

obtém optando por uma franguia. As principais vantagens:

6.2.5 Reducdo de riscos

A operacdo de wuma franquia pressupde que os
problemas operacionais foram observados e eliminados em
uma unidade piloto de propriedades do franqueador,
diminuindo assim os riscos do negécio. E légico que muitas

varidveis podem atingir diretamente o sucesso da operagdo.

6.3 FACILIDADES INICIAIS DO FRANCHISING
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O suporte técnico prestado pelo franqueador, gera
grande facilidade para comegar o negécio, mesmo para oOs

mais inexperientes franqueados.

6.4 SISTEMAS ADMINISTRATIVOS E GERENCIAIS

A maioria dos pequenos negécios possui formas pouco
precisas de averiguacdo de resultados, mpossibilitando as
devidas acdes corretivas.

Uma boa franquia conta com técnicas que permitem
monitorar a performance de cada franqueado, identificando
os problemas em cada estdgio, sejam eles administrativos,

financeiros ou de marketing.

6.5 TREINAMENTO

A 1inexperiéncia da maioria dos franqueados na
operacdo varejista faz com que o treinamento seja uma das
bases mais importantes do sistema, possibilitando a
operacdo do negdécio para dgquem tenha pouca ou mesmo

nenhuma prdtica no ramo.

6.6 RELACIONAMENTO TRANSPARENTE

A esséncia de um negécio em franchising ¢é o
relacionamento entre os parceiros. o sucesso do
franqueador depende exclusivamente do sucesso do

franqueado, portanto o negécio tem que ser bom para ambas
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partes. Isto garante ao franqueado o apoio e ajuda em suas

dificuldades.

6.7 INVESTIMENTO CALCULADO

E possivel prever com menor margem de erro, O
quanto tera que investir no negdécio. Bons franqueadores
tem projecdes financeiras para todas as etapas da
instalacdo do negécio, desde a abertura da empresa até o
capital de giro necessdrio, sabendo-se quanto e quando
acontecerdo os gastos.

Além disso, sendo parte de uma rede nacional, o
franqueador podera repassar para seus franqueados,
volumosos descontos conseguidos junto aos fornecedores em
compras cooperadas, o que seria impossivel operando um

negécio independente.

6.8 PRINCIPAIS DESAFIOS:

6.8.1 Pouca independéncia

Em franchising, o elemento essencial é o padrdo. A
rede franqueada deve operar com Vvisual e procedimentos
uniformes, garantindo assim o conceito do negécio.
Portanto, pouca ou nenhuma variagdo é permitida, a menos
que seja previamente discutida e concordada com o

franqueador.
E claro que sugestdes sdo bem-vindas e, se

aprovadas, deverdo ser aplicadas por toda a rede. Deve-se
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ter sempre a consciéncia de que um franqueado fard parte
de uma rede, e que suas ag¢des individuais podem afetar a

todo o conijunto.

6.8.2 Reputacéao

O fato de se trabalhar em rede pode ser um risco,
partindo-se do principio que a sua reputacdo estd
diretamente ligada & marca do franqueador. Caso aconteca
algo que possa abalar a imagem do franqueador, vocé e seu

negécio também poderdo ser atingidos.

6.8.3 Inflexibilidade

Seguir normas e regras também é um ponto que deve
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