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RESUMO

RICARDO, Luciene Galdino. Analise estratégica para transformar uma empresa
local em uma franqueadora regional, 2020. 100 folhas. Dissertagdo (Mestrado em
Inovagdes Tecnologicas) - Universidade Tecnoldgica Federal do Parana, 2020.

E notdria a evolugdo das empresas e/ou negdcios no Brasil utilizando a metodologia
franchising, uma vez que um dos anseios dos empreendedores, tanto franqueados
quanto franqueadores € de uma forma rapida de expansao do seu negdcio, com o
intuito de obterem maiores lucros, retorno sobre o investimento e satisfacdo dos
mesmos enquanto investidores. O objetivo deste trabalho é fazer uma analise da
situacdo atual de uma microempresa de cursos profissionalizantes, informatica e
inglés, situada no noroeste do Parana, propor metodologias, padronizagdes de
processos e estruturas de forma inovadora que seja possivel ampliar a sua atuagao
de mercado, através da abertura de filial piloto, para que com os dados obtidos da
unidade matriz X unidade filial possa-se realizar uma analise de estratégias de
transformar a mesma em uma franqueadora

Palavras-chave: Franqueado. Franqueador. Tendéncias. Inovagdes



ABSTRACT

RICARDO, Luciene Galdino. Strategic analysis to define transforming a local
company into a regional franchisor. 2020. 100 sheets. Dissertation (Master in
Technological Innovations) - Federal Technological University of Parana, 2020.

The evolution of companies and / or businesses in Brazil using the franchising
methodology is notorious, since one of the aspirations of entrepreneurs, both
franchisees and franchisors, is to quickly expand their business, in order to obtain
greater profits, return investment and satisfaction as investors. The objective of this
work is to make an analysis of the current situation of a microenterprise of
professional courses, informatics and english, located in the North of Parana, to
propose methodologies, standardization of processes and structures in an innovative
way that it is possible to expand its market performance, through opening of a pilot
branch, so that with the data obtained from the Headquarters Unit x Branch Unit, a
feasibility analysis can be carried out to transform it into a franchisor.

Keywords: Franchise. Franchisor. Tendencies. Innovations.
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1 INTRODUGAO

Nesta segcdo serdo apresentados os elementos iniciais, para que o leitor
possa ter maior proximidade com o tema abordado pela pesquisa. Este apresenta-se
subdividido em contextualizagdo da tematica, objetivos, justificativa, delimitagdo do
estudo e geragdes de franquias.

O desempenho de empresas em mercados mais competitivos e complexos
as estimula em buscar novas formas de estruturagdo para alcancar vantagem
competitiva e sustentavel para manter o negécio a longo prazo. Uma maneira
encontrada por muitas organizagbes € a formatagédo de franquias, buscando assim
alcancar ganhos de escala em suas operagdes, expandindo a partir da reprodugao
de praticas em novas localidades.

Embora o termo franchising nao seja assim tao corriqueiro e popular, esta
metodologia de trabalho ndo é algo novo no mercado. De acordo com a Jus Brasil
(2018, p. 01), “o conceito de franchising originou-se na idade média, a partir do
momento em que a igreja catélica concedeu licengas ou franquias a senhores de
terras e a outras pessoas para que, em seu nome, coletassem impostos e taxas”.
Afirma ainda que o termo franquia, embora hoje internacionalmente conhecido por
sua versao inglesa “franchising”, tem sua origem mais remota no idioma francés,
com a expressao franchisage.

Em pleno século XXI embora, e, com o conhecimento da grande proporgao
da ocupagao de mercado e importancia desta metodologia para a economia do pais,
na busca pelo sucesso de seu negocio, muitos empreendedores vém buscando
aplicar modelos de negdcio ja consolidados, como o sistema de franquias. Dessa
forma, a gestdo da empresa Alpha', empresa do segmento educagéo, fruto deste
estudo possui um grande anseio de expansao do seu empreendimento uma vez que
a mesma ja atua ha 17 anos no mercado, porém depara-se com uma grande trade-
off: qual seria a forma mais solida e assertiva de realizar sua expansao? Franquear

ou abrir uma filial?

' Empresa Alpha é um nome ficticio utilizado neste trabalho para referencia-se & verdadeira
organizagao fruto deste estudo, por uma questéo de confidencialidade.
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O modelo que interessa para esse estudo € inicialmente a abertura de filial
para posterior analise de viabilidade de aplicagdo do sistema de redes de franquia
também denominada, franchising. Pois a atuagcdo das empresas em mercados mais
complexos e competitivos impulsiona a buscar novas configuragbes de estruturas
para que seja presumivel alcangar vantagem competitiva e sustentabilidade no longo
prazo. Sabe-se que quando se compra uma franquia, o franqueado compreende que
esta adquirindo um conhecimento administrativo e expertise de mercado, que trara o
reconhecimento instantdneo dos clientes que também €& um dos aspectos mais
importantes, pois os clientes estardo lidando com algo ja conhecido pela maioria das
pessoas.

Nesse formato, as empresas buscam alcangar ganhos de escala em suas
operacoes a partir da reproducédo de praticas em novas localidades. Porém, apesar
das franqueadoras ja possuirem um modelo de gestao administrativo e de produto ja
consolidado, isto ndo significa que todo franqueado tera sucesso, pois ha diferentes
performances, operagdes altamente lucrativas, como, também, operacdes
deficitarias (FONTANELLE; HOELTGEBAUM; SILVEIRA, 2006, p.97).

Um exemplo de conhecimento transferido neste modelo de negécio em um
primeiro momento refere-se a gestdo da unidade, que compreende tarefas
administrativas, operacionais e mercadoldgicas. Posteriormente, podem ocorrer
outros tipos de transferéncia como o conjunto de informagdes desenvolvido pelo
franqueado no seu mercado local e/ou experiéncias profissionais anteriores a
compra da franquia (GIGLIOTTI, 2010, p.48).

A corrida acirrada entre as empresas para se manter competitiva, sem
duvida alguma é um dos motivos pelo qual as corporagées devem investir cada vez
mais em inovacoes, independente do seu ramo de atuacido ou tempo de existéncia,
pois “é mais facil ser o primeiro do que continuar a ser o primeiro” Bill Gates)?. A
frase de Gates ja diz por si sO, que a busca ndo deve ser somente para ser o
primeiro, mas pela sua manutencédo, isso faz com que as organizagbes se
aperfeicoem em busca da sua constante manutencéo e/ou expansao.

E diante do exposto, a famigerada busca do posicionamento no mercado de

atuagio, faz com que as empresas se aperfeicoem com mudangas, que por sua vez

2 Frase utilizada por Bill Gates, disponivel no site: https://www.tuacarreira.com/frases-de-bill-
gates/
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podem ser drasticas, no entanto, para sua implantagcdo deve-se utilizar de
estratégias como; estudo da estrutura atual da organizacgdo, estrutura proposta,
estratégias administrativas, evolugao da receita e gastos, para que a empresa tenha
condigbes (bases e metodologias) de apoio na tomada de decisao e logicamente na
busca incessante da fidelizacdo de seus clientes e consequentemente, sempre
estar em busca da melhoria continua.

Com base na problematica exposta, esta segéo delineia o objetivo central, a
hipotese principal, as variaveis e requisitos complementares, descritos na figura 1 e
detalhados posteriormente com o intuito de clarear aos leitores os caminhos
escolhidos para a busca da resposta a problematica apresentada e que nortearao o
desenvolvimento desta dissertagdo na busca da melhor resposta.

Desta forma pretende-se:

e Estudar as principais referéncias ao modelo de negécio para franchising.

e Avaliar as estratégias empresariais possiveis de aplicagao para se investir

em uma franchising.

¢ Realizar analise mercadoldgica do setor.

¢ Avaliar os potenciais métodos de aplicagao para expansao.
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Figura 1 - Objetivo central, hipétese principal, variaveis e requisitos

Requisitos Complementares

1
Estudar as principais

referéncias ao modelo de
'ﬂ%opamffandmng

3

Fonte: A autora.

O objetivo central é estudar a viabilidade de tornar uma empresa local em
uma franqueadora regional, fazendo um estudo aprofundado e analise estratégica,

operacional da organizagao e de seus stakeholders.
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A hipétese principal e a problematica que motivou esta pesquisa foi: E
possivel transformar uma empresa local em uma franqueadora regional? Na qual ha
duas provaveis respostas, caso seja negativa (NAO), encerra-se a analise para esta
pesquisa ou propde - se outra modalidade de expansdo. Em caso de resposta
afirmativa (SIM), devera ser estudado os requisitos complementares. Para chegar na
resposta da possibilidade ou impossibilidade € necessario a realizagao do estudo
das seguintes variaveis propostas para esta pesquisa:

Analise da legislacédo da franchising, buscando ter uma real visdo das regras
e legislagcdes vigentes do negocio, bem como as taxas e riscos do mesmo;

Analise da estrutura e cultura organizacional, buscando identificar quais sao
os pontos fortes, pontos fracos, riscos e oportunidades da organizagdo, bem como
0s ajustes necessarios na sua estrutura organizacional para viabilizar o negécio.

Analise administrativa financeira da empresa, na qual sera feita uma analise
dos ultimos 5 anos da organizacao (2014 a 2018), quanto ao seu faturamento, lucro,
despesas e fechando com o seu DRE — demonstrativo de resultado dos exercicios
(2014 / 2018).

Analise mercadoldégica do setor, em consondncia como na analise
administrativa/financeira da empresa, realizar uma busca sobre o cenario (mercado)
ao qual a organizagdo esta inserida e sua potencialidade, além de definir suas
estratégias para se manter no mercado e alavancar o negocio.

Apos estudadas as variaveis os requisitos complementares para concretizar
as etapas planejadas, serao necessarios a adog¢ao de agdes estratégicas como:

1. Estudar as principais referéncias ao modelo de negocio para franchising.

2. Avaliar as estratégias empresariais possiveis de aplicagédo para se

investir em uma franchising.

3. Realizar analise mercadoldgica do setor.

4. Avaliar os potenciais métodos de aplicacdo para expansao.

De uma forma geral é notavel que alguns empreendedores possuem anseio
de ampliacdo do seu negocio, mas nao tém a consciéncia que a gestao,
administragcao do negdécio de uma forma estratégica e organizada é decisiva para um
crescimento de forma sdlida e sustentavel.

Reforcando esta percepgédo, Chiavenato (2009) afirma que devido as

empresas em geral serem organizagdes sociais, elas procuram alcancar objetivos
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especificos por meio da agado conjunta de pessoas utilizando recursos. Kanaane
(2008), complementa afirmando que os objetivos levam os diferentes caminhos a
serem perseguidos pelas empresas na figura dos individuos e grupos, na tentativa
de alienar um ou mais projetos de execugcdo. Uma das alternativas de negdcio muito
utilizada hoje é o de franquias que tem apresentado crescimento significativo.

Em 2015, o setor de franquias cresceu 7% em relagdo ao ano de 2014, o
numero de franquias também cresceu os mesmos 7% no pais neste mesmo ano,
passando de 221.680 unidades em 2014, para 237.195 estabelecimentos em 2015.
Esse modelo de negdcio foi responsavel por um faturamento de R$ 371 bilhdes no
ano — montante 5,32% acima do computado em 2014. No periodo, 0 numero de
franqueadores também passou de 2.879 para 3.058 companhias. Ou seja, 179
novas marcas aderiram ao sistema de franchising. Com a expanséo do setor, sé em
2015 foram abertos mais de 103 mil novos postos de trabalho (SEBRAE, 2016, p.26-
28).

Vale lembrar que antes de definir em qual franquia investir € importante
avaliar a situacdo da mesma bem como sua tendéncia, a ABF - Associagao
Brasileira de Franchising (2018) afirma que a educagao tecnolégica é uma
tendéncia, um mercado que tem demanda, esse segmento foi chamado de “bola da
vez” por grupos internacionais estiveram no Brasil. O mesmo refor¢ca ainda que as
franquias e escolas voltadas a tecnologia, programacgao, gamificagéo e tecnologia da
informagéo tém ganhado destaque no Brasil e escala na franchising e que espagos
voltados as melhorias cognitivas, principalmente voltadas a terceira idade, também
sao tendéncias de bons negaocios, ja que a populagao idosa cresce a cada ano.

De acordo com a ABF (2020), em seu relatério de desempenho da
franchising brasileiro de 2019 pode-se observar os seguintes resultados importante
para serem analisados neste trabalho:

Faturamento que atingiu R$ 186,7 bilhdes o que representa 6,8% a mais que

o registrado em 2018, conforme figura 2.
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Figura 2 - Manutengao do ritmo de crescimento do faturamento das franquias

186,755
51247 163,319 174,843
139,593 '
ut
o
S
) (+6.8%
E
E‘
2015 2016 2017 2018 2019

Fonte: ABF (2020, p. 5).

De acordo com a ABF (2020), o setor demonstra consisténcia e estabilidade
mesmo diante de crescimento econdmico moderado, pois houve recuperagdo da
construgdo civil, crescente demanda por comunicagdo e melhora nos indices de
confianga do empresario que influenciaram o resultado.

O numero de unidades franqueadoras cresceu 4,7%, totalizando 160.958

operagdes no Brasil, conforme figura 3.

Figura 3 - Crescimento de unidades franqueadas

160.958

153.704

146.134 -

142.593
138.343

2015 2016 2017 2018 2019
Fonte: ABF (2020, p. 6).
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Crescimento de 4,6% no numero de empregos gerado, totalizando 1.358.139

trabalhadores empregados, conforme figura 4.

Figura 4 - Crescimento no numero de empregos gerados

1.358.139
1.299.145
1.189.785 1.192.495 1.193.568 - .
2015 2016 2017 2018 2019

Fonte: ABF (2020, p. 6).

A figura 5, apresenta de forma curiosa o histérico de crescimento e
decréscimo no numero de marcas, sendo que em 2015 e 2016 obtiveram uma
quantidade de 3.073 e 3.039 marcas respectivamente, tendo uma queda brusca no
ano de 2018 com 2. 845, mas houve um aumento de 1,4% no numero de marcas,
entre os anos de 2018 e 2019, passando de 2.877 para 2.918 redes de franquias em

atuacao no Brasil, demonstrando uma retomada de crescimento.

Figura 5 - Aumento no numero de marcas em atuagéo no Brasil

REDES
3.073 3.039
2.918
2.877
2.845
2015 2016 2017 2018 2019

Fonte: ABF (2020, p. 7).
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A taxa de abertura de unidades de franquias foi de 3,4% no periodo onde o
numero meédio de unidades por marca cresceu, passando de 53,4 para 55,2

unidades por rede, conforme figura 6.

Figura 6 - Aumento na taxa de abertura de unidades de franquias

53,4 55,2
u 46.9 51,4
2015 2016 2017 2018 2019

Fonte: ABF (2020, p. 5).

A ABF (2020), também apresenta otimismo para o setor em 2020, afirmado
que ha previsdo de alta acima de 2% no PIB para 2020, queda na taxa de juros,
previsao de aumento no faturamento de mais 8%, aumento de mais 6% na abertura
de Unidades e mais 6% de crescimento na geragdo de empregos.

De acordo com a ABF (2020), em seu relatério de desempenho da
franchising brasileiro 2019, o PIB, expectativa para 2019, foi de 1,177% e o IPCA,
variagdo acumulada no ano, foi de 4,31%. Apresentou também que ao indice de
Confianga Empresarial apresentou um crescente desde o ano de 2018 no segundo
semestre (julho a dezembro). Estes mesmos meses em 2019, tiveram uma

alavancagem significativa, conforme figura 7.
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Figura 7 - indice de confianga empresarial 2° semestre 2019
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Fonte: ABF (2020, p. 2).

Referente ao indice de confianga do consumidor que € um indicador

econdmico que expressa a sensacdo do consumidor em relacdo a sua situagao

econbmica pessoal e do pais no curto e médio prazo, o que impacta diretamente no

seu comportamento atual

de consumo, apresentou um crescente também

comparando o terceiro trimestre de 2018 (meses de julho, agosto e setembro) com o

terceiro trimestre de 2019, conforme figura 8.

Figura 8 - indice de confianga do consumidor 3° trimestre de 2019
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Fonte: ABF (2020, p. 2).
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2 CAPITULO | - METODOLOGIA E DELIMITAGAO DO ESTUDO
2.1 METODOLOGIA

Quanto ao método de pesquisa, o presente trabalho baseia-se em uma
pesquisa exploratoria quanto aos fins e em uma pesquisa bibliografica e um estudo
de caso quanto aos meios utilizados. Para o desenvolvimento do estudo de caso foi
realizada uma pesquisa com analise mercadologica do setor e historico da empresa
fruto deste estudo.

Segundo Gil (2002), O Objetivo das pesquisas exploratérias é proporcionar
maior familiaridade com o problema, tornando-o mais explicito ou construindo
hipéteses. Desta forma pode-se dizer que o aprimoramento de ideias ou a
descoberta de intuicbes estdo entre os objetivos principais desta pesquisa. O
mesmo afirma que a pesquisa bibliografica € desenvolvida com base em material ja
elaborado, constituido principalmente de livros e artigos cientificos. Embora em
quase todos os estudos seja exigido algum tipo de trabalho dessa natureza, ha
pesquisas desenvolvidas exclusivamente a partir de fontes bibliograficas.

De acordo com Melo e Andreassi (2010), a preocupagéo por trabalhos
quantitativos € evidente nos trabalhos nacionais sobre franchising e cerca de 42%
destes ha emprego de pesquisas, 0 mesmo afirma ainda que internacionalmente
este método é ainda mais expressivo, apresentando-se em 62% dos artigos

analisados.

Apesar do menor poder de generalizagao e da interferéncia da subjetividade
do pesquisador nos resultados, a pesquisa qualitativa, em fungdo da
aceitagdo ampla da processualidade dos fendmenos sociais, comega a ser
vista como uma situagdo na qual ocorrem processos de producdo de
sentido. Deixa de ser a correspondéncia entre fato e representagdo o
critério fundamental para se validar o conhecimento e passa-se, numa visao
mais pragmatica, a contemplar o quanto o conhecimento desenvolvido pode
vir a trazer uma maior compreensdo e beneficios para o ser humano
(FERREIRA; CALVOSO; GONZALES, 2002, p. 243).

Para Yin (2015), independentemente do tipo de pesquisa a ser realizada,
quantitativa ou qualitativa, dois fatores devem estar presentes para assegurar o rigor

metodoldgico: validade e confiabilidade.
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Desta forma, compreende-se que a partir dos métodos descritos acima no
decorrer deste estudo pode-se concluir ao término desta pesquisa qual a viabilidade
de implantagdo do método franchising como forma de expanséo da organizagao.

O trabalho aborda uma proposta de padronizacédo de processos e atividades
ao ponto de realizar abertura de franquia ou filial na cidade vizinha da matriz, a qual
nao possui concorréncia direta. A cidade potencial possui uma populacéo registrada
no ultimo censo em 2017 de 13.419 pessoas, estimada para 2019 de 13.970
habitantes e um IDH municipal — indice de Desenvolvimento Humano de 0.704, de
acordo com o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE, 2020).

Apods a abertura desta filial em um prazo de 6 meses a 1 ano de operagao,
se propdée uma analise da viabilidade real para a implementagdo do método

franchising.

2.2DELIMITAGAO DO ESTUDO

O presente estudo ndo tem a intencdo exclusiva, de investigar, analisar,
comparar outros segmentos do mercado ou outras franquias do mesmo ramo a nao
ser para se basear nas melhores praticas,

O objeto de estudo de viabilidade deste trabalho, delimita-se a empresa
“Alpha”, localizada na cidade de Campo Mourdo-PR, Centro Ocidental Paranaense,
com populagao de 2019, estimada em 94.859 habitantes e salario médio mensal dos
trabalhadores formais em 2018 de 2,7 salarios minimos, de acordo com o IBGE
(2020), e suas potencialidades na sua regidao de atuagédo em um raio de no maximo

140 km, conforme apresentado na figura 9.
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Figura 9 - Campo Mouréo e cidades potenciais para abertura das franquias
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Fonte: A autora. Adaptado de https://pt.dreamstime.com/ilustra%C3%A7%C3%A30-stock-mapa-
administrativo-e-pol%C3%ADtico-de-parana-com-bandeira-image90322888.

Para uma melhor visualizacdo da delimitacdo de estudo a tabela 1 apresenta
a relacdo das potenciais cidades. Nesta relacdo estdo descritas algumas cidades
com suas respectivas distancias da cidade de Campo Mouréao, populagao, renda per
capita, definidos pela organizagdo para aprofundamento das analises de
probabilidade de abertura das primeiras filiais, onde deverdo ser levado em
consideragao, o grau de escolaridade da populagdo, numero de empresas similares
no segmento proposto, faixa etaria dos moradores da cidade numero de
estabelecimentos comerciais e de servigos potencias bem como os consumidores
destes mercado. Importante ressaltar que o critério de classificagao para descrever a
sequéncia das cidades citadas na tabela 1, foi por ordem de menor distancia, da
cidade potencial para cidade de Campo Mouréo.

O estudo ¢ direcionado para o segmento educacional e negécio da empresa

especifica definido no escopo deste trabalho. Portanto, para a aplicagdo em outros
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segmentos, ou empresas faz-se necessario a adaptacdo de acordo com cada

realidade identificada.

Dentre as limitagdes para o desenvolvimento do estudo podemos citar o

curto espago de tempo para analise dos resultados, dificuldade de acesso a dados

sigilosos, até entdo considerados estratégicos para a organizacgéo,

organizacional e da sociedade onde as mesmas estao inseridas.

Tabela 1 - Cidades potenciais para abertura das franquias

cultura

Cianorte - PR
Tapejara - PR
Goioeré - PR
Maringa - PR
Mandaguagu - PR
Marialva - PR

Jandaia do Sul - PR

Mandaguari -PR
Pitanga - PR
Umuarama - PR
Faxinal - PR
Alto Piquiri - PR
Paranavai - PR
Apucarana - PR
Astora - PR
Arapongas - PR
Corbélia - PR
Guaraniagu - PR
Rolandia - PR
Nova Aurora - PR

Ipora - PR

48 km
60,9 km
73,5 Km

82 km
82,6 km
86,1 Km
89,4 Km
90,7 Km
99,0 km
100,9 Km
107,7Km
107,7Km
108,1 Km
108,2 Km
115,7 Km
119,3 Km
125,9 Km
127,9 Km
131,2 Km
132,1 Km
134,5 Km

82.620

16.205
28.984
423.666
22.819
35.496
21.176
34.400
30.310
111.557
17.251
9.836
88.374
134.996
26.111
123.027
17.071
12.472
66.580
10.472
31.984

2,2 (s.
2,3 (s.
2,0 (s.
2,7 (s.
2,1 (s.
2,2 (s.
2,1 (s.
2,2 (s.
2,1 (s.
2,2 (s.
2,1 (s.
2,3 (s.
2,2 (s.
2,1 (s.
1,8 (s.
2,3 (s.
2,1 (s.
1,8 (s.
2,2 (s.
1,9 (s.

2,0 (s

minimos)
minimos)
minimos)
minimos)
minimos)
minimos)
minimos)
minimos)
minimos)
minimos)
minimos)
minimos)
minimos)
minimos)
minimos)
minimos)
minimos)
minimos)
minimos)
minimos)

. minimos)

40

24
176
12
24
21
17
54
75
20
11
53
82
20
70
15
17
32
12
35

Fonte: Adaptado

de

https://www.google.com.br/maps/@-15.503078,-50.1100852,4.25z

https://cidades.ibge.gov.br/brasil/pr/panorama.

/

e
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A tabela 1 apresentada, demonstra que no raio de 140km ha 22 cidades,
sendo que a cidade mais proxima de Campo Mourado € Cianorte-PR, com 48km de
distancia, 82.620 habitantes, salario médio mensal de 2,2 salarios minimos e 40
estabelecimentos de ensino (ensino médio e fundamental) e a cidade mais distante
de Campo Mouréo é Ipora-PR com 134,5km de distancia, 31.984 habitantes, salario
médio mensal de 2,0 salarios minimos e 35 estabelecimentos de ensino (ensino
médio e fundamental). Importante lembrar que estes foram os critérios para
enumerar as potenciais cidades, mas para uma analise minuciosa e tomada de
decisdo, se deve levar em conta outros fatores como nivel de escolaridade por

exemplo.
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3 CAPITULO Il - REVISAO DA LITERATURA

3.1REVISAO DA LITERATURA

Esta secdo, denominada, revisao da literatura, esta subdividido em 12 temas
principais: (1) O sistema franchising e sua evolugédo, (2) Legislagdo e taxas do
meétodo franchising. (3) Franqueado versus franqueador, (4) Gerag¢des das franquias,
(5) Tipos de canais de franquias, (6) Gestdo da inovagao, (7) Inovagbes em
franquias (8) Inovacdo em servigcos de educacgao, (9) Educacao 4.0, (10) Gestao
organizacional, (11) Planejamento estratégico e (12) Administragao financeira.

A escrita da revisdo da literatura foi realizada através de um trabalho de
pesquisa bibliografica, por meio de uma revisao sistematica em periddicos, artigos,
revistas e trabalhos académicos bem como sites oficiais de instituicbes que atuam
como impulsionadores do método franchising como a ABF — Associagédo Brasileira

de Franchising.

3.1.10 sistema franchising e sua evolugao

O conceito moderno de franquia empresarial trata, além da concessao de
direitos da utilizagao e exploragao da marca, também a concessao de seu know-how
tecnolégico, assessoria administrativa e empresarial e orientagdes de negocios,
mediante remuneracao de royalties, taxa de franquia e taxa de publicidade, sendo
que é de responsabilidade do franqueador estipular as taxas que deverao ou nao ser
cobradas ao franqueado, por meio de contrato empresarial celebrado entre as partes
interessadas (BORINI; CUNHA; MELO, 2014).

De acordo com a ABF (2015), o sistema de franquia € um modelo
empresarial em constante ascensdo e um dos motivos da sua importancia se da
pela crescente abrangéncia no mercado nacional e mundial além da sua relevante
contribuicdo para o desenvolvimento econdmico e social. Isso € resultante da
evolugao do numero de novas redes de franquia e unidades franqueadas, bem como

do numero de empregos gerados pelo sistema.
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Segundo Ribeiro et al. (2013), A empresa Singer Sewing Machines, no ano
de 1852 foi a pioneira na implementagdo do modelo de gestdo de negdcio através
de franquias. A companhia fabricante de maquinas de costura, nos Estados Unidos
da Ameérica, optou por conceder licengcas de uso de sua marca e de métodos de
operagao a comerciantes de forma exclusiva em determinadas regides, atingindo
consumidores em diversos estados da federagao norte-americana.

De acordo com o SEBRAE (2016), as primeiras franquias brasileiras, cujas
redes ainda estdo em atividade, remontam a meados do século passado.

Embora, ha controvérsias entre autores, ao se tratar em primeiras franquias
brasileiras, de acordo com Redecker (2002), as histérias das franquias brasileiras
comegam com a empresa de calcados Stella, por meio do empresario Arthur de
Almeida Sampaio, que utilizava algumas praticas, presentes até hoje nas franquias,
como: fazer processos seletivos para escolher seus representantes; pesquisar sobre
0s que iriam realizar investimentos para instalar novos pontos. Em contrapartida
Rizzo (2006) discorda desta colocagéo, afirmando que as primeiras franquias no
Brasil foram, Shell em 1913 e a Texaco em 1921.

Ja para Campora et al. (2006), a primeira franquia em nosso pais foi a de
idiomas Yazigi. Reforcando este, a presenca desta escola de idiomas como pioneira
no sistema de franquias no Brasil, segundo Santos (2012), quem realmente deu o
ponta pé inicial em franchising na area de ensino, foram as redes americanas de
ensino de idiomas Yazigi e CCAA, pois em 1960 elas introduziram o sistema no
Brasil que se espalhou rapidamente por todo o territério nacional.

De acordo com dados da ABF (2018), em 2004, o franchising no Brasil
possuia 814 unidades de redes de franquias, com um faturamento da ordem de R$
31.639 bilhdes e de 531.252 mil empregos diretos. J& em 2014, o franchising
possuia 125.641 mil unidades de redes, com um faturamento de R$ 163.319 bilhdes,
e ainda sendo o sistema de franquias responsavel pela geracao de 1.096.859
milhdes de empregos diretos e formais gerados em 2014. Em 2018 a franchising
alcangcou 146.704 mil unidades de redes, com um faturamento de R$ 174.843
bilhdes, e ainda sendo o sistema de franquias responsavel pela geracdo de
1.299.145 milhdes de empregos, essa evolugao pode ser observada no grafico 1.
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Grafico 1- Evolugéo franquias em redes e geracdo de empregos
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Fonte: Adaptado de ABF (2018, p. 5-6).

Com os dados apresentados percebe-se a dimensao do quanto modelo de
negocio, cresceu no pais, deixando um sinal de otimista e a esperanca de que ha
ainda muito espaco para crescimento deste modelo de negdcio.

Importante refor¢car que de acordo com a ABF (2018), neste crescimento em
numero de redes os 5 principais segmentos que mais cresceram foram: 1° lugar,
alimenticios, 2° lugar, casa e construcao, 3° lugar, comunicagao, informatica e

eletronicos, 4° lugar, entretenimento e lazer e 5° lugar, hotelaria e turismo.

3.1.2Legislagao e taxas do método franchising

De acordo com o SEBRAE (2019), ao iniciar suas atividades, qualquer
empresa ja pode franquear seu negocio, desde que obedecga a legislagéo vigente,
mas a legislacdo vigente exige, no minimo um ano de atuagdo antes que um
empreendimento possa iniciar seu sistema de franquia.

A lei federal, n° 13.966, de 26 de dezembro de 2019 dispde sobre o contrato
de franquia empresarial (franchising) e da outras providéncias, na qual sao definidas

as seguintes regras descritas no artigo 2, descrita a seguir:
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Art. 2°. Para a implantagdo da franquia, o franqueador devera
fornecer ao interessado Circular de Oferta de Franquia, escrita em
lingua portuguesa, de forma objetiva e acessivel, contendo
obrigatoriamente:

| - Histérico resumido do negécio franqueado;

Il - Qualificacdo completa do franqueador e das empresas a que
esteja ligado, identificando-as com os respectivos numeros de
inscricdo no Cadastro Nacional da Pessoa Juridica (CNPJ);

llIl- Balangos e demonstragdes financeiras da empresa
franqueadora, relativos aos 2 (dois) ultimos exercicios;

IV - Indicagdo das acgdes judiciais relativas a franquia que
questionem o sistema ou que possam comprometer a operagao da
franquia no Pais, nas quais sejam parte o franqueador, as empresas
controladoras, o subfranqueador e os titulares de marcas e demais
direitos de propriedade intelectual;

V - Descrigdo detalhada da franquia e descri¢ao geral do negdcio e
das atividades que serdo desempenhadas pelo franqueado;

VI - Perfil do franqueado ideal no que se refere a experiéncia
anterior, escolaridade e outras caracteristicas que deve ter,
obrigatéria ou preferencialmente;

VIl - requisitos quanto ao envolvimento direto do franqueado na
operagao e na administragdo do negécio;

VIII - especificacbes quanto ao:

a) total estimado do investimento inicial necessario a aquisigéo,
implantagao e entrada em operagao da franquia;

b) valor da taxa inicial de filiagdo ou taxa de franquia e de caugéo; e

c¢) valor estimado das instalagbes, equipamentos e do estoque inicial
e suas condi¢des de pagamento;

IX - Informacgdes claras quanto a taxas periddicas e outros valores a
serem pagos pelo franqueado ao franqueador ou a terceiros por
estes indicados, detalhando as respectivas bases de calculo e o que
as mesmas remuneram ou o fim a que se destinam, indicando,
especificamente, o seguinte:

a) remuneracgdo periédica pelo uso do sistema, da marca ou em
troca dos servigos efetivamente prestados pelo franqueador ao
franqueado (royalties);

b) aluguel de equipamentos ou ponto comercial;

c¢) taxa de publicidade ou semelhante, seguro minimo; e

e) outros valores devidos ao franqueador ou a terceiros que a ele
sejam ligados;

X- Informagbes claras quanto a taxas periddicas e outros valores a
serem pagos pelo franqueado ao franqueador ou a terceiros por
este indicado, detalhando as respectivas bases de calculo e o0 que
elas remuneram ou o fim a que se destinam, indicando,
especificamente, o seguinte:

a) remuneragéo periodica pelo uso do sistema, da marca, de outros
objetos de propriedade intelectual do franqueador ou sobre os quais
este detém direitos ou, ainda, pelos servigos prestados pelo
franqueador ao franqueado;

b) aluguel de equipamentos ou ponto comercial;

c) taxa de publicidade ou semelhante

d) seguro minimo.

Quanto as taxas, de acordo com Schwartz (2005), um sistema de franquias

esta baseado numa estreita relagdo econdmica, onde um lado o franqueador cede a
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sua marca transmitindo e acompanhando os padrbes de negdcio e do outro o
franqueado que abre um negdcio padronizado e testado diminuindo os riscos de
insucesso comuns em negécios independentes, cujo a maioria ndo consegue
ultrapassar o primeiro ano. Afirma ainda que esta troca € a grande justificativa da
cobranga de taxas numa operacgao de franquias que ocorre da seguinte forma: no
inicio, taxa inicial de franquia e periddicas: royalties e taxa de publicidade

O quadro 1 apresenta as definicbes das taxas, sua caracteristica e valores:

Quadro 1 - Definigbes das taxas, sua importancia e valores

Taxa Caracteristica Valor (Médio)

Conhecida também como taxa de adesdo ou

filiagao;
Pago no ato da filiagao; 10% do valor do
Taxa Inicial N&o é devolvido em caso de desisténcia; investimento inicial

Esta taxa da aos franqueados direitos a
assessorias e consultorias em geral.

Royalties Valor pago periodicamente ao franqueador pelo 5% sobre o
uso da marca; faturamento
Percentual fixo podendo ser crescente ou
decrescente;

Pode ser cobrado apds um periodo de caréncia.

Taxa de publicidade | Taxa para custear os gastos com os 2% sobre o
€ promogao. investimentos em marketing institucional, para faturamento
periodicamente

Fonte: Adaptado de Schwartz (2005. p. 63).

3.1.3Franqueado versus franqueador

De acordo com a lei federal, n° 13.966, de 26 de dezembro de 2019,
franquia empresarial é o sistema pelo qual um franqueador cede ao franqueado o
direito de uso de marca ou patente, associado ao direito de distribuicdo exclusiva ou
semiexclusiva de produtos ou servigos ou, eventualmente, também ao direito de uso
de tecnologia de implantacdo e administragdo de negocio ou sistema operacional
desenvolvidos ou detidos pelo franqueador, mediante remuneragcdo direta ou
indireta, sem que, no entanto, fique caracterizado vinculo empregaticio.

Segundo SEBRAE (2016), franqueador € uma pessoa juridica detentora dos

direitos sobre determinada marca ou patente, que formata um modelo de negdcio e
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cede a terceiros (franqueados) o direito de uso desta marca ou patente e do know-
how por ela desenvolvido, sendo remunerada por eles pelo uso deste sistema.
Enquanto que o franqueado € pessoa fisica ou juridica que adere a rede de
franquias idealizada pelo franqueador, mediante o pagamento de um determinado
valor (royalties) pela cessao do direito de uso da marca ou patente e transferéncia
de know-how, comprometendo-se a seguir o modelo por ele definido.

De acordo com Campora et al. (2006, apud Las Casa et al., 2014, p. 215).

O franqueador pode ter uma marca forte, um excelente produto ou
servigo, mas nao adiantara nada se néo tiver franqueados certos
operando suas unidades, pois somente os franqueados adequados
poderao aumentar a percepgao de valor que os consumidores teréo
em relagdo a marca, produtos e servigos, motivo pelo qual as
franquias mais bem-sucedidas sdo rigorosas na definicdo dos
critérios de selegao e perfil de um novo membro.

Neste contexto, além do entendimento do conceito e importancia de
franquia, é importante definir compreender pontos fundamentais desta metodologia
de gestéo, e identificar as principais diferencas e responsabilidades do franqueado e
do franqueador.

Mesmo com os seus papéis bem definidos, tanto o franqueado quanto o
franqueador possuem uma série de responsabilidades e atribuigdes que, somadas
impactam no éxito ou ndo do empreendimento. Vejamos alguns desafios
enfrentados, vantagens e desvantagens de cada um destes no processo,

apresentados nos quadros 2 e 3.

Quadro 2- Desafios para o franqueador

Desafios para o franqueador
Relacionamento entre as partes e administragao de conflitos;
Divisdo de poderes, uma vez que os franqueados sao empresarios, e tem interesse em
participar das decisdes;
Definicao do perfil ideal do franqueado e a escolha daqueles que melhor se enquadrem neste
perfil representam menos problemas a serem resolvidos;
Manutencéo dos padrdes operacionais determinados pelo franqueador;
Acompanhamento do desempenho dos franqueados para que um mau desempenho nao ponha
em risco a saude financeira da franquia e sua imagem no mercado;
Transmissdo de informagdes implica perda relativa de sigilo empresarial.
Fonte: Adaptado de SEBRAE (2016, p. 7).
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Quadro 3- Desafios para o franqueado

Desafios para o franqueado
Controle permanente para manutencao dos padroes;
Poder de decisao limitado, devendo o franqueado consultar a franquia e obter sua autorizagao
toda vez que desejar realizar acoes;
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;
Risco de insucesso do franqueador, uma vez que também é uma empresa sujeita as incertezas
do ambiente externo ou a erros de gestao, que afetam nao so6 a ela;
Dificuldade na transferéncia do negécio, por caber ao franqueador a aprovagdo do novo
franqueado a participar da rede;
Obediéncia a determinagao de localizagao, que tanto pode ter o aspecto positivo de assessoria
para a escolha do ponto.
Fonte: Adaptado de SEBRAE (2016, p.7)

Filho et al. (2013) afirmam que esses desafios enfrentados por ambos,
inumeras vezes geram desentendimentos mesmo que tenham uma representagao
percentual pequena, ha conflitos entre franqueados e franqueadores que produzem
impactos devastadores na rede como um todo. O mesmo afirma ainda que esta
situagéo tem uma tendéncia de seguir a Lei de Pareto ou a Lei dos 80/20.3

De acordo com a Lei de Pareto descrita por Koch (2015), pode se ficar alerta
pois 20% dos franqueados podem representar 80% de todos os problemas que os
franqueadores tém para resolver no seu dia a dia. Vejamos a seguir as vantagens
para o franqueado e para o franqueador, tornando assim o método atrativo para

ambos. Seguem nos quadros 4 e 5.

Quadro 4- Vantagens para o franqueador

Vantagens para o franqueador
Maior rapidez na expansdo do negécio e com baixo investimento préprio, uma vez que o
investimento em cada novo ponto sera feito pelos franqueados.
Aumento da disponibilidade de tempo e recursos para agdes de marketing e desenvolvimento de
produtos e servigos.
Fortalecimento da marca e penetragcdo de mercado, devido a visibilidade e a capilaridade
alcangadas com a abertura das unidades franqueadas.
Economia de escala, com redugdo 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.
Equipe reduzida, quando comparada ao negdcio proprio, por ser uma gestdo descentralizada,
cabendo aos franqueados manter e gerenciar sua prépria equipe.

30 Principio 80/20 afirma que a minoria das causas, fatores ou esfor¢cos, em geral, leva a maioria
dos resultados, produtos ou consequéncias. Tomado literalmente, isso significa, por exemplo, que
80% do que realizamos em nosso emprego resulta de 20% do tempo que investimos. Portanto, para
todos os propositos praticos, quatro quintos do nosso esforgo — uma parte significativa — € irrelevante.
Isso é contrario ao que as pessoas normalmente esperam (KOCH, 2015).
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Lealdade do canal de distribuicdo, por tratar-se de uma parceria firmada entre franqueadores e
franqueados para o sucesso da rede.
Disponibilizacdo de tempo para desenvolvimento de produtos e servicos devido ao néao
envolvimento no dia a dia das unidades franqueadas.
Expectativa de maior eficiéncia na gestdo das unidades, por contar com a motivacéo e a lideranga
de cada franqueado em busca de resultados para a sua empresa.
Reducéo de riscos trabalhistas, por ndo haver vinculo empregaticio entre a empresa franqueadora
e os franqueados e seus funcionarios.

Fonte: Adaptado de SEBRAE (2016, p. 6).

Quadro 5 - Vantagens para o franqueado

Vantagens para o franqueado
Uso de marca testada e reconhecida no mercado, reduzindo os erros comuns em negoécios
iniciantes, uma vez que o modelo franqueado sera fruto da experiéncia do franqueador.
Participagdo em uma rede, aumentando o poder de negociag¢ao junto aos principais fornecedores,
troca de experiéncias e maior presenga da marca no mercado.
Menores riscos, devido ao uso de modelo ja testado e apoio para escolha do ponto, implantagéo e
gestéo da unidade franqueada.
Utilizagao de know-how do franqueador, o que reduz o tempo para a implantagéo, a otimizagdo dos
recursos utilizados e os riscos de insucesso.
Economia de escala, por participar de um processo de compras que envolve toda a rede, reduzindo
0s precos pagos ou rateando as despesas, como os custos de propaganda.
Orientacao e assisténcia na administracdo do negdécio, com treinamentos, manuais, consultoria de
campo.

Maior concentragédo nas vendas, resultado da transferéncia de know-how, do apoio na gestéo e por
ser responsabilidade do franqueador o desenvolvimento de produtos e servigos para a rede.
Fonte: Adaptado de SEBRAE (2016, p. 6).

Observando os dados apresentados nos quadros 12 e 13, referente as
vantagens tanto de ser franqueado quanto franqueador, pode-se dizer que esta
parceria e interdependéncia fortalece ambas as estruturas fazendo com que o
franchising como um sistema tenha a probabilidade de sucesso maior que a de um
negocio novo e totalmente independente pois demonstra-se uma metodologia com
processos e modelo de negdcio, inovador, criativo, dinamico.

Contudo o sucesso do contrato de franquia também requer empenho,
perspicacia e investimento no negdcio, uma vez que tanto para ser franqueado
quanto franqueador é necessario possuirem objetivos em comum quanto a
continuidade do negdcio e solidez da marca. Por outro lado, o franqueador também
tem a responsabilidade de selecionar o perfil mais adequado para seus fraqueados.

Importante ressaltar que, além de critérios financeiros, existem outras
caracteristicas que sado essenciais a serem avaliadas para garantir os niveis de
exceléncia cooperacao entre franqueadores e seus franqueados, Jambulingam,

Joseph e Nevin (1999) citam: experiéncia e competéncias gerenciais; caracteristicas
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demograficas (conhecimento regional); e atitude para o negdcio (perfil inovador,
desejo, busca por desafios, comprometimento e propensao ao risco.

Em consonancia com Jambulingam, Joseph e Nevin (1999), apo6s aplicagéo
de pesquisa em 1.043 franqueadores Clarkin e Swavely (2006, p. 221), apresentam

as seguintes caracteristicas para a selegao de franqueados:

Capacidade financeira; experiéncia e habilidade gerencial,
experiéncia empresarial, educagdo formal, perfil psicolégico e,
resultado das entrevistas pessoais realizadas com os candidatos,
concluiram que, as caracteristicas pessoais apreendidas por meio
das entrevistas com os candidatos também s&o importantes,
seguido da capacidade financeira, experiéncia e habilidade
gerenciais, sendo que critérios seguintes sdo formagcdo e, por
ultimo, a experiéncia empresarial.

3.1.4 Geragoes das franquias

Com o passar dos tempos e evolugdes das franquias comegou a surgir a
necessidade de enquadramento das mesmas em geragdes distintas. Porém de
acordo com Schneider et al. (1994, pag. 18), o enquadramento de alguma franquia
no contexto de geragdo apresenta problemas, pois, frequentemente, o modelo
adotado pelo franqueador / franqueado apresenta caracteristicas de mais de uma
geracgao.

Para compreender a evolugdo do método franchising ao longo do tempo é
importante compreender as diferenciagdes das geragdes das franquias. De acordo
com Mauro (2007, p. 30), “com o passar do tempo a forma de atuar com franquias
foram evoluindo e marcando assim as geragbes das franquias”. As geragdes aqui
apresentadas foram baseadas em Pla (2001, p. 18), Mauro (2007, p. 30), SEBRAE
(2006, p. 27), Schneider et al. (1991, p.18) e Rizzo (2006, p. 12).

Franquias de primeira geragao - caracterizam-se pela autorizagao/ licenca
para venda de um produto ou 0 uso de uma marca com pouca prestagao de servigo
na orientacao e suporte operacional a rede de franquias por parte do franqueador.
Ndo ha a obrigatoriedade de exclusividade dos pontos de venda em favor do

franqueado, pois os mesmos produtos ou servicos podem ser encontrados em
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diversos pontos de venda. O foco do franqueador esta mais no desenvolvimento do
produto ou servigo do que na operagao do negaocio.

Franquias de segunda geragao - difere da primeira pela exclusividade aos
estabelecimentos que integram a rede de franquias, na comercializagdo dos
produtos ou servicos. O franqueador ainda presta poucos servicos a rede
franqueada, mas ja existe a preocupagcdo do mesmo em transferir tecnologia de
implantacdo e operacdo as unidades franqueadas, bem como um minimo de
padronizacao dos pontos de venda.

* Franquias de terceira geragao - (compreende o conceito de Franquia de
Negocio Formatado - Business Format Franchising) - caracterizam-se por um
sistema totalmente padronizado e formatado, pois o franqueador, desenvolve a
operagdao do negocio, além de desenvolver um produto ou servigo, e também
fornece um suporte continuo quanto aos sistemas de controle, supervisao,
treinamentos, processos de trabalho, layout e assessoria na escolha do ponto
comercial. Inclui garantia de exclusividade de area de atuacdo. Neste tipo de
franquia a transparéncia é total. A caracteristica principal € a parceria entre
franqueador e franqueado, que objetiva garantir a manutengdo em toda a rede de
estabelecimentos de um padrdao minimo de qualidade e de uniformidade que
assegure a eficiéncia e a eficacia do negécio.

* Franquias de quarta geragao - destacam-se pela maior qualidade do
sistema desenvolvido e quantidade dos servigcos prestados a rede de franquia pelo
franqueador. Existe grande comunicagao entre os membros da rede - franqueados e
franquias. Estas possuem conselho de franqueados, que participa efetivamente das
decisbes da empresa, colaborando para o fortalecimento da marca, bem como na
agilidade das solugdes de problemas, buscando continuamente o desenvolvimento
de novos diferenciais competitivos, essenciais a sobrevivéncia dos negocios. O nivel
de profissionalizagao é alto. Ha uma grande assisténcia na operagao do negdcio, na
tecnologia de rede e nos planos estratégicos de marketing.

* Franquias de quinta geragao - (ou redes inteligentes) - representa um
avanco no sistema de franquia em relagdo a quarta geracdo, com algumas
caracteristicas adicionais, tais como garantia de recompra pelo franqueador, quando
o mesmo for detentor do ponto comercial (proprietario ou locatario, que aluga ou

subloca ao franqueado), informatizagdo e integracdo de todas as unidades,
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implantacdo de um sistema para determinacao de fatores criticos de sucesso para o
negocio (disponibilizando-o aos franqueados que podem monitorar seus negocios),
incentivo aos franqueados no desenvolvimento de novas ideias, solugdes e
contribuigbes ao negoécio, que sao disseminados as demais franquias. O
franqueador deixa de ser um agente de mudancas e passa a ser um coordenador e
fiscalizador do processo, pois conta com a participagao efetiva dos franqueados;

* Franquias de sexta geragcao - complementando a linha de pensamento
dos autores acima citados, Ribeiro et al. (2013) afirmam que essa geragéo surgiu
ap6s o evento da ABF e AFRAS - Associagao de Franquias Sustentaveis (2009),
com o objetivo de considerar a capacidade de transformar realidades e colocar para
consolidar negdcios rentaveis, mas também justos e sustentaveis. As franquias de
sexta geragcdo apresentam uma seérie de caracteristicas, trazendo uma importante
contribuigdo ao sistema, como por exemplo a obrigatoriedade do franqueado revisar
sua missdo, visdao e valores fundamentais, uso massivo de tecnologias e
disseminagao da informacéo e conhecimento.

Ao observar os aspectos de evolugdo de cada uma das geragdes percebe-
se uma migragao para a inclusdao de métodos inovativos para a execucao, bem
como busca de solugdes e qualidade em produtos e servigos. Para um melhor
entendimento destas geragdes o quadro 6 sintetiza as geragbes e suas

caracteristicas.
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Quadro 6 - Sintese das geragdes das franquias

Geragdo das Franquias Caracteristicas Marcantes

Geracdo -
2 .
Geracdo -
3° ~ Caracterizam-se por um sistema totalmente padronizado e
Geracao formatado, pois o franqueador, desenvolve a operacdo do negdcio,
além de desenvolver um produto ou servico, e também fornece
T""'ﬂ""u\
' 4 o Existe grande comunicacio entre os membros da rede -
i Geracao - franqueados e franguias. Ha Conselhos de Franqueados, que
e -~ participa efetivamente das decistes da empresa.
g
Geracdo -
6° ~ . FPossui Capacidade de transformar realidades e colocar para
Geracdo - consolidar negocios rentaveis, mas tambem justos e sustentaveis.

Fonte: A autora.

3.1.5Tipos de canais de franquias

De acordo com Mauro (2007), e reforcado pelo SEBRAE (2016), as
franquias sao classificadas quanto ao tipo de participagdo do canal, conforme
descritos a seguir.

* Franquia de produto - consiste na comercializagdo por parte do
franqueado somente de produtos que sao produzidos e distribuidos exclusivamente
pelo proprio franqueador, ou por terceiros fabricantes, licenciados e supervisionados
pelo franqueador, como exemplo, franquias de artigos femininos e masculinos,
artigos personalizados, (Vila Romana, King Case) respectivamente.

* Franquia de distribuicao de produtos - refere-se a venda de mercadorias
adquiridas de terceiros. Os bens sado produzidos por terceiros fornecedores
selecionados pelo franqueador, que dispdem de um sistema central de compras,
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complementado por centrais de distribuicdo em seus pontos de venda, em seguida,
esses produtos sdo distribuidos aos diversos franqueados. Neste tipo de franquia se
identifica o fabricante ou atacadista e seus revendedores exclusivos. Como exemplo,
franquias de revenda de automoveis ou de combustiveis, semijoias (Esso, Shell,
Mapa da Mina, Cacau Show).

* Franquia de servigos (ou prestacao de servigos) - o franqueador
desenvolve o conceito e treina o franqueado na prestacdo de servigos, assisténcia
técnica e garantia de produtos, componentes, equipamentos e insumos utilizados,
como exemplo, franquias de limpeza, preparag¢ao de alimentos, ou qualquer tipo de
reparo ou consertos.

* Franquia industrial - referente a fabricacido de produtos. O franqueador,
no intuito de descentralizar a producao, cede os detalhes do processo de producéao e
a tecnologia necessaria, como exemplo, franquias de producdo de refrigerantes
(Pepsi e Coca-Cola).

* Franquia social - referente a projetos sociais, e consiste em replicar e
disseminar programas sociais bem-sucedidos, utilizando os mecanismos tipicos de
uma operacao de franquia empresarial. Cada unidade pode ser operada e gerida por
uma entidade franqueadora, que, da mesma forma como o franqueador, pode ser
uma ONG (Organizacdo nao Governamental), uma empresa, o Comité da
Democratizagdo da Informatica (CDI), com mais de mil franquias, inclusive no
exterior, Africa do Sul, México, Jap&o, entre outros.

Dos modelos de canais apresentados o que interessa efetivamente para o
desenvolvimento deste trabalho é a franquia de servigos uma vez que apds a
aplicacdo em uma filial o objetivo € que a empresa Alpha como franqueadora
desenvolva o conceito e capacite os franqueados na prestacdo de servigos, de
cursos de informatica e profissionalizantes, para que o modelo de negdcio seja
totalmente utilizado com éxito. O quadro 7, demonstra um comparativo do
crescimento e desempenho das franquias por segmentos comparando o 1° trimestre
2018 e o 1° trimestre 2019.
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Quadro 7 - Desempenho das franquias por segmentos - 1° trimestre 2018/2019

SEGMENTO 12 TRI 2018 12 TRI 2019 % VAR 2018-19 % VAR UNIDADE
Alimentacéo 10,5380 10,854 2,5% 74%
Casa e Construgdo 1,976 2,230 12,9% T4%
Comunicagdo, Informética e Eletrénicos . 1,209 - 1,326 - 9,7% - 55%
Entretenimento e Lazer 0576 0,616 6,9% 44%
Hotelaria e Turismo 2,970 3,066 32% 4.3%
Limpeza e Conservagao . 0,307 - 0321 - 44% - 55%
Mada | 4418 | 4761 | 7.8% | 6.7%
Salide, Beleza e Bem Estar 7,019 7,662 9,2% 6,7%
Servigos automotivos 1,369 1,543 12,7% 0,2%
Servigos e outros negdcios . 5,700 . 6,247 . 9,6% . 51%

Servigos educacionais 2,626 2,839 8,1% 6,9%

Fonte: ABF (2019, p. 7).

De acordo com os dados apresentados no quadro 7 e confirmado no quadro
8, pode-se observar que os servigos educacionais nao tiveram o melhor crescimento
do grupo e nem foi um dos maiores, mas em momentos de crises como o vivido,
atuar em um negédcio que teve a variagdo de crescimento de 8,1% no primeiro
trimestre de 2019 e demonstrou constancia de crescimento no terceiro trimestre de

2019 pode ser visto sim como uma oportunidade de investimento.

Quadro 8 - Desempenho das franquias por segmentos - 3° trimestre 2018/2019

| SEGMENTO FATURAMENTO* FATURAMENTO* % VAR FATURAMENTO % VAR UNIDADES
3°TRI 2018 3°TRI 2019 2018-19 2018-19

Alimentacdo 11.616 12.235 53% 6,7%

Casa e Construgdo 2.459 2,683 9,1% 6,9%

Comum’cagﬁo,ﬂ Jn_forma'tica 1.354 1.467 8,3% 7.1%
e Eletrénicos

Entretenimento e Lazer 584 601 2,8% 2,7%

Hotelaria e Turismo 3.354 3.395 7.2% 1,7%

Limpeza e Conservagdo 363 380 4,9% 45%

Moda 5.622 6.104 8,6% 2,2%

Satide, Beleza e Bem Estar 7.760 8.128 4,7% 8,1%

Servigos automotivos 1.668 1.749 4,8% 1,3%

Servicos e outros neqocios 6.628 7.037 6,2% 4,9%

Servigos educacionais 3.071 3.226 5,0% 3,3%

Fonte: ABF (2019, p. 6).
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3.1.6 Gestao da inovagao

Muito se ouve falar de inovacdes e o0 quanto é importante para as empresas
serem inovadoras, mas, € necessario entender o real conceito desta palavra.
Diversos autores como os citados nos paragrafos a seguir, trazem ilustres
contribuigcdes para esclarecer bem este conceito.

Dosi (1988, apud Conceicdo, 2000, p. 54), conceituando inovagdes afirma
que “as inovacbes se referem essencialmente a procura, descoberta,
experimentacdo, ao desenvolvimento, e adogdo de novos produtos, aos novos
processos de produgao e as novas formas de organizagao”.

‘Em um ambiente organizacional, inovagdo é frequentemente expressa
através de comportamentos ou atividades que sdo em ultima analise ligados a uma
agao ou resultados tangiveis”, afirma Dobni (2008, apud Faria e Fonseca, 2015, p.
7).

O Instituto de Inovacgéao (2018), considera que inovagao € a exploragédo com
sucesso de novas ideias, e que esse sucesso para as empresas, implica em
aumento de faturamento, acesso a novos mercados ou aumento das margens de
lucro. Morgado (2011), também reforga esta afirmacéo enfatizando que a medida
que se aprofunda nos conceitos de inovagcdo, comeca a ficar mais claro a
diferenciacao entre a possibilidade de inovar com base em produtos ou processos e
as possibilidades de inovar com base no uso criativo de tecnologias existentes.

"A inovacao € o instrumento especifico dos empreendedores, o processo
pelo qual eles exploram a mudanga como uma oportunidade para um negdcio
diferente ou um servico diferente" (DRUCKER, 1987, p.107).

Reforcando a visao de Drucker, referente a inovagao e as mudancgas que as
organizacgbes devem aplicar em seus metodos de trabalho, para o seu crescimento,

FINEP (2005), apresenta um conceito interessante sobre o assunto:

Uma empresa pode realizar varios tipos de mudangas em seus
métodos de trabalho, seu uso de fatores de producéo e os tipos de
resultados que aumentam sua produtividade e/ou seu desempenho
comercial o mesmo define quatro tipos de inovagdes que encerram
um amplo conjunto de mudangas nas atividades das empresas:
inovacbes de produto, inovagdes de processo, inovagdes
organizacionais e inovagdes de marketing (FINEP, 2005, p. 22).
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O quadro 9 apresenta os tipos de inovagbes e a definigdo de cada um

destes:

Quadro 9 - Tipos de inovacgéao e suas caracteristicas

Tipo de Inovagao

Definigao

Inovacodes de

Envolvem mudangas significativas nas potencialidades de produtos e
servigos. Incluem-se bens e servigos totalmente novos e aperfeicoamentos

produto importantes para produtos existentes.
Inovagoes de Representam mudangas significativas nos meétodos de produgdo e de
processo distribuicao
Referem-se a implementagcédo de novos métodos organizacionais, tais como
Inovagdes mudancgas em praticas de negdcios, na organizagdo do local de trabalho ou

organizacionais

nas relagdes externas da empresa

Inovagoes de
marketing

Envolvem a implementagdo de novos métodos de marketing, incluindo
mudangas no design do produto e na embalagem, na promogao do produto
e sua colocacdo, e em métodos de estabelecimento de pregos de bens e de
Servigcos

Fonte: FINEP (2005, p. 23).

Neste contexto, a inovagao tecnoldgica, também é muito citada, mas o que

dizem outros autores sobre o que vem realmente a ser inovagao? Autores como

Terwiesch e Unich (2009), definem inovagao como “um novo encontro entre uma

necessidade e uma solugao” e salientam ainda que a novidade ou inovagao pode

estar tanto na solugcéo, como na identificagdo da necessidade. Os mesmos reforcam

ainda que “a inovacgao esta no casamento entre uma necessidade existente e uma

solugdao também existente”, desta forma a necessidade passa a ser o “motor” das

inovacgdes, pois sao elas que motivam as empresas a procurar solugdes internas ou

externas.

Complementando este conceito vejamos a seguir a visao do Manual de Oslo

sobre o assunto:

Uma perspectiva schumpeteriana tende a enfatizar a inovagédo como
experimentos de mercado e a procurar mudangas amplas e
extensivas que reestruturam fundamentalmente industrias e
mercados. A economia da corrente dominante ou os neoclassicos
véem a inovagao em termos de criagao de ativos e de experimentos
de mercado. Nessa visdo, a inovagao é um aspecto da estratégia de
negécios ou uma parte do conjunto de decisdes de investimentos
para criar capacidade de desenvolvimento de produto ou para
melhorar a eficiéncia (FINEP, 2005, p. 37).
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As inovacgdes tecnologicas compreendem a introdugdo de produtos ou
processos tecnologicamente novos e melhorias significativas que tenham sido
implementadas em produtos e processos existentes. Considera-se uma inovagao
tecnolégica de produto ou processo aquela que tenha sido implementada e
introduzida no mercado, inovagao de produto ou utilizada no processo de produgao
e inovagao de processo (FINEP, 2005, p. 35).

De acordo com Schumpeter (1934, apud FINEP, 2005, p.38), as inovagdes
podem ser radicais que engendram rupturas mais intensas, incrementais que dao
continuidade ao processo de mudanca ou disruptivas que pode lancar novas
industrias ou transformar as industrias existentes.

Quando se trata de inovag¢des organizacionais que é o foco deste trabalho,
pode-se entender que se trata de mudancgas efetivas na organizagdo visando a
melhoria da produtividade e/ou otimizando os recursos ja existentes

Chibas, Pantaleén e Rocha (2013) apresentam algumas inovagdes de

diferentes organizagdes brasileiras, conforme quadro 10.

Quadro 10 - Tipo de inovagao em diferentes organizagdes

EMPRESA SETOR DE FOCA DA TIPO DE INDVA(;E;O
ATIVIDADE INOUACECI
Banco do Brasil Financeiro Tecnologia Pioneiro e lider na utilizago de ferramentas
web (portal e leildo eletrénico) para otimizar o
relacionamento com agentes do agronegdcio
Brasilata Metaldrgica Produto MNovo sistema de fechamento de latas de
tintas
Copesul Quimica e Gestdo Mova arguitetura organizacional, baseada em
Petroguimica processos  empresariais conduzidos por
unidades de negocios e ftimes semi-
autdnomos
Embrapa Pesquisa e Processo Mudanga de paradigma a fim de entender
Agropecudria pesquisa e desenvolvimento como um
negocio
Meonsanto Agroguimicos e Modelo de Pioneirismo e mudan¢a de paradigmas no
Biotecnologia Negdcio desenvolvimento de um novo campo
tecnoldgico: a biotecnologia agricola

Fonte: Chibas; Pantaleén e Rocha (2013, p. 19).

Quando se trata de inovagdes corre-se o risco de pensar somente em
inovagbes de produtos, porém a inovagdo organizacional também ¢é muito

importante. Chibas, Pantaledn e Rocha (2013), apresentam trés cases de inovagdes
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organizacionais muito bem-sucedidos e que podem ser observados como exemplo
em inovacgao:

e O case da empresa Gol Linhas Aéreas.

e O case da empresa Alpargatas fabricante de sandalias.

e O case da empresa Renova, portuguesa, fabricante de papel.

O processo de abertura de um empreendimento ndo é tarefa facil uma vez
que requer decisdes assertivas e desafiadoras, porém a manutengcédo do mesmo é
uma tarefa ardua uma vez que precisa se reinventar e investir constantemente em
inovacdes. Para Ringel et al. (2018), as 50 empresas que se destacam no ano de
2018, consideradas as mais inovadoras do mundo foram as descritas por ordem de

classificagao na figura 10.

Figura 10 - As 50 empresas mais inovadoras 2018

The Most Innovative Companies of 2018

€D Apple €8y Airbnb €} Siemens € Intel € 3m
) Google () spacex £ Unilever €) NTT Docomo ) sap
E) Microsoft! ) Netflix €) BASF €5) Daimler ) DuPont
o Amazon @ Tencent 6 Expedia @ AXA Q InterContinental
Hotels Group
O samsung’ €5 Hewlett-Packard Johnson & €5 Adidas
Johnson 9 Disney
Tesla Cisco Systems BMW
© o 1) JPMorgan Chase @ €6 Huawei
) racebook € Toyota €D) Nissan
) Bayer () Procter & Gamble
O em () General Electric o € Phzer o
Dow Chemical Verizon
Q Uber e Qrange 9 Time Warner
) atat (@ Philips
D) Alibaba @ Marrient D Renault
) Allianz ) Nestié

Fonte: Ringel et al. (2018, p. 4).

Sem duvidas tanto as empresas citadas acima quanto a empresa Alpha,

empresa, cursos profissionalizantes, informatica, idiomas e outras profissbes fruto
do estudo, opera em mercados muito competitivos, porém Porter (2008), afirma que
a natureza da competicdo esta materializada em cinco forgas competitivas que sao:
novos entrantes; poder de barganha dos fornecedores; poder de barganha dos
clientes; produtos substitutos; e concorrentes. Desta forma pode-se entender que a
escolha de cada organizacao de onde deve canalizar seus esforgos vai posiciona-los
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perante o mercado, para tornar-se caso de referéncia no seu ramo de atuagéo e no

caso da empresa Alpha referéncia de ensino no Brasil.

3.1.7Inovagoes em franquias

A ABF (2016), em parceria com a Confederagdo Nacional de Servigos
(CNS), anuncia os resultados da 12 pesquisa de inovacao nas franquias brasileiras,
cuja metodologia foi desenvolvida pela Fundagao Dom Cabral (FDC) e CNS. Entre
os dados apurados, o levantamento revela que do total de empresas franqueadoras
pesquisadas, 91,8% introduziram algum novo produto ou servigo entre 2014 e 2016
— seja na prépria empresa, no mercado nacional (57,3%) ou mundial (11,1%) — e
apenas 8,2% delas ndo o fizeram. Dentre as empresas que se mantiveram
inovadoras, 37,4% realizaram mudangas significativas em seus modelos de
negocios no Brasil e 6,9% delas no exterior.

Podemos dizer que a franchising por si s6 ja € uma inovagao, uma vez que
este conceito de franquia empresarial, prevé que o suporte provindo do franqueador
pode ser considerado um sistema que apresente menores riscos de insucesso do
que os negocios independentes (BORINI; CUNHA; MELO, 2014).

De acordo com Content (2018), momentos de crise sdo também momentos
de oportunidade, pois vence os momentos dificeis quem sabe inovar. Por isso, o
mercado de franchising investiu e investe em inovacao para sobreviver e continuar
crescendo mesmo em periodos conturbados da economia brasileira, 0 mesmo autor
afirma ainda que s&do mudancas no modelo de negécios, nos formatos das unidades,
na estratégia de ampliacdo da rede e também nos perfis dos franqueados,
fundamentais para a manutenc¢ao do crescimento e a rentabilidade dos negécios.

Content (2018), afirma ainda que grandes redes optaram por criar formatos
enxutos, enquanto franqueados experientes aproveitaram as vantagens oferecidas
por elas para expandir suas operagbes sendo que uma das solugdes foi criar

modelos enxutos de franquias, que pedem um investimento menor do franqueado.
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3.1.8Inovagao em servigos de educagao

Segundo Sundbo e Gallouj (1998, apud Monteiro, 2016, p. 46), a inovagao
em servigos pode ser orientada pela necessidade do cliente (inovagao “puxada”) ou
pela percepgao da organizagao de uma lacuna (inovagao “empurrada”). Os mesmos
explicam também que é dificil estabelecer indicadores de inovagdao em servigos, pois
a maioria dos indicadores estdo ligados a pesquisa e desenvolvimento em
organizagbes produtoras de bens, e em servicos raramente esta atividade é
formalizada. Desta forma os mesmos autores sugerem indicadores como aquisigao
de patentes, treinamento, pesquisa de mercado, ou mensuragdes como
formacgao/capacitacdo dos empregados ou informagdes sobre custos de
desenvolvimento e marketing para medir a eficiéncia do servigo.

Em um ambiente organizacional ha forcas que contribuem para o processo
de inovacdo que sao classificadas em externas e internas, sendo que as forgas
externas sdo as trajetorias (divididas em profissional, gerencial, tecnoldgica,
institucional, social; e os atores (divididos em clientes, competidores, governo e
fornecedores). As forgas internas sao representadas pela administracao e estratégia
do setor de inovagao e recursos humanos, de acordo com Sundbo e Gallouj (1998,
apud Marx e Vasconcelos, 2011, p. 447). A figura 11 apresenta a esquematizagéo
das forgas atuantes nas inovagdes em servicos, conforme descrito dos autores

acima.
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Figura 11- Modelo de forgas atuantes nas inovagdes em servigos

TRAJETORIAS

FORCAS ATUANTES
EXTERNAS

ATORES

( Profissional )
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( Tecnologica )

[: Institucional )

FORCAS ATUANTES
INTERNAS

Administragd
¢ Estratégia

Inovaga

C Competidores )

( Governo )

( Fornecedores )

Recursos
Setor de Humanos
fnovagio

( Social

)

Fonte: Marx; Vasconcellos (2011, p. 448).

Tratando-se de servico de educacido pode-se dizer que “a educacéo € a

chave para o desenvolvimento autossustentavel, esta deve ser uma educacgao

fornecida a todos os membros da sociedade, segundo modalidades de ensino e com
a ajuda de tecnologias” (MAYOR, 1998, p. 46).

Quanto maior a participagdo e o compromisso do corpo de
educadores da instituicdo nas agbes de formagdo, compreendendo
tanto o envolvimento dos professores quanto dos demais agentes
educacionais e principalmente seus coordenadores e dirigentes, e
quanto maior o nivel de colaboragdo, participagao e articulagéo
entre todos os envolvidos nas decisbes sobre o curriculo e a gestao
desse processo de formagao maior sera a possibilidade de sucesso
dos projetos inovadores que a instituicdo se proponha a realizar e,
especialmente, o projeto de integragcdo do computador na pratica
pedagogica (ALMEIDA, 2001, apud BARCELQOS, 2004, p. 34).

“Pode-se afirmar que as percepgdes sobre inovagao pedagodgica na escola e

a sua implementacao estao ligadas a criacdo de projetos que a transformem num

espago democratico, que seja atrativo e estimulante” (CARBONELL, 2002, apud
RIBAS; SILVA; FESTA, 2017, p. 5482).



47

Assim, a insercdo das tecnologias nos espagos escolares ndo foi uma
escolha, mas um processo natural que faz parte do momento da histéria da
humanidade.

Jord&o (2009, apud Oliveira, Melo e Souza, 2016, p.7), afirma que o numero
de criangas com acesso ao computador € a internet tem sido crescente isso faz com
que as mesmas estejam ligadas desde cedo as tecnologias digitais. Com isso o
professor deve ser um dos primeiros atores a modificar a sua forma de pensar e agir
em varios aspectos, principalmente no tocante ao uso das tecnologias digitais na
educacao.

As experiéncias vividas pelos estudantes antes de chegarem a escola e o
contato com as diversas tecnologias trazem aos educadores novos desafios que,
mesmo nao sistematizados, precisam ser identificados e levados em consideracao.
“‘Na era digital, faz sentido que a escola proporcione a compreensao desse novo
mundo, das suas tecnologias e da sua cultura, analisando a sua origem,
compreendendo o seu desenvolvimento [...]” (MARQUES, 2011, apud OLIVEIRA;
MELO; SOUZA, 2016, p. 4).

O quadro 11, apresenta duas redes de franquias na area da educacao que
assim como a empresa Alpha fruto deste estudo, buscam inovar no seu método de

ensino.



Quadro 11 - Franquias na area da educagao que buscam inovagéo no ensino
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Franquia Caracteristica

saude e beleza, para publicos que vao do infantil a melhor idade.

CENTRO NACIONAL INTEGRADO DE CURSOS

Grosso, Paranda, Santa Catarina e Sao Paulo.

Tecnologia. 4

diversas areas e para diversos publicos, nos quais poderao atuar

O Centro Nacional Integrado de Cursos - CENAIC, é uma escola de
cursos profissionalizantes que atua ha mais de 15 anos no mercado, desenvolvendo
pessoas em suas capacidades maximas, através de cursos preparatérios para o
mercado profissional, de uma forma tedrica e pratica, trazendo para a sala de aula o
ambiente real de trabalho, criando situagbes diarias. Com 32 unidades presente em
5 estados brasileiros, oferece cursos de qualificacdo pessoal e profissional em
em

desenvolvimento pessoal, administrativo, comercial, tecnolégico, idiomas, industria,

Possui Unidades nos seguintes estados: Mato Grosso do Sul, Mato

Os cursos oferecidos pela mesma sd&o nas seguintes areas:

Administrativo, Desenvolvimento Pessoal, Idiomas, Kids, Saude e Beleza,

Microlins

e Inglés.®

ja formou mais de 4 milhdes de alunos e possui cerca de 10.000 colaboradores.

A Microlins, fundada em 1991 na cidade de Lins, no interior de Sdo Paulo,
transformou-se na maior empresa de cursos profissionalizantes do Pais. Presidida
pelo Grupo Move | Edu, a rede é hoje referéncia no ramo de educagdo
profissionalizante e conta com mais de 400 unidades localizadas em todo o territério

nacional. Com mais de 25 anos de historia e 18 de sistema de franquias, a Microlins

Em suas unidades distribuidas por diversos estados do Brasil, a Microlins
oferece mais de 100 opgdes de cursos profissionalizantes nas areas de

Administragao e Vendas, Informatica e Tecnologia, Design & Web, Saude, Industria

Fonte: Site Cenaic e site Microlins (2020).

Pode-se dizer a partir da leitura das caracteristicas das mesmas que é

possivel perceber a inovagdo na metodologia de aplicagdo de praticas simuladoras

da realidade bem como a utilizagdo tecnologias inovadoras para potencializar o

aprendizado.

4 Informagdes disponivel no site do CENAIC, coletada em 16/05/2019 as 17h30min.
5 Informacdes disponivel no site da Microlins, coletada em 16/05/2019 as 17h30min.
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3.1.9 Educacao 4.0 e metodologias ativas de ensino

O processo de ensino aprendizagem sem duvida € algo que precisa estar
constantemente passando por transformacdes e melhorias e € neste sentido que faz
-se necessario abordar, mesmo que brevemente os termos educacdo 4.0 e
metodologias ativas de ensino.

O termo 4.0, embora ja esteja bastante difundido, ndo €& tdo comum e
principalmente tratando-se da educacg&o. De acordo com Andrade (2017, p. 5), “o
termo 4.0 faz mengao ao conceito e uso de Internet inteligente que afirma que os
conteudos destinados aos internautas serdo cada vez mais personalizados e
interativos”, desta forma este conceito traz como principal caracteristica o fato de
que as tecnologias estdo cada vez mais no cotidiano, e por consequéncia também
dentro da sala de aula, promovendo e estimulando a troca de conhecimento
continuo entre os docentes e discentes. O foco, porém, vai deixando de ser somente
0s recursos tecnoldgicos e passa a ser em como utilizar as ferramentas digitais e
como elas podem proporcionar interacdo, ludicidade e a produtividade de forma
coletiva

O quadro 12 mostra a linha do tempo com evolugdo da educacado neste

contexto desde a educacao 1.0 até a 4.0 tratada neste capitulo.

Quadro 12 - A linha do tempo a educacao desde a educacao 1.0 até a 4.0

EDUCAGAO EVOLUGAO HISTORICA

Até meados do século 18, a educacéo era aquela bem tradicional que vocé (caso
Educacdo 1.0 | tenha, pelo menos 30 anos) se lembra bem. O aluno aprende com o professor
utilizando livros, cadernos, apostilas, lousa e giz. O ensino é realizado em um local
fisico definido: a sala de aula.

Partindo da Revolugéo Industrial até meados do século 20, o aluno, algumas vezes,
Educagéao 2.0 | divide experiéncias com os colegas, utilizando hardware, software e materiais
didaticos, mas o ensino continua sendo realizado em locais definidos, como a sala
de aula ou, no maximo, os laboratorios de ciéncias e de informatica.

A palavra-chave é COLABORACAO. O aluno aprende com o professor e com os
Educacdo 3.0 | seus colegas de forma colaborativa. O ensino comega a ser realizado de forma
hibrida, presencial e a distancia, com a insergdo de multiplos recursos.

O aluno passa a viver a experiéncia da aprendizagem por meio de projetos
colaborativos, nos quais os professores e colegas atuam juntos. Os recursos
Educacao 4.0 | disponiveis na escola passam a ser usados de maneira criativa e novas estratégias
sao baseadas nas metodologias ativas para as atividades em sala de aula.

Fonte: Adaptado de Andrade (2017, p. 4).
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Apos entendimento das etapas de evolugdes da educacédo, tendo em vista
que na educacéao 4.0 o aluno passa a viver uma forma de aprendizado diferente de
forma mais interativa, cabe tratar também, embora de forma breve, das
metodologias ativas de ensino. Pois é perceptivel que muitas instituicbes ainda
usam métodos tradicionais de ensino onde o professor € o principal “ator” e os
alunos atuam quase que somente como telespectadores. Infelizmente esta
metodologia didatica ndo age diretamente na formacéo critica dos estudantes, pois o
professor apresenta-se como o detentor de todo o conhecimento, acabando por ndo
valorar as qualidades e capacidades inerentes dos alunos e as que 0s mesmos

ainda podem desenvolver.

Mas ha professores que véem os alunos como os principais agentes
do processo educativos. Preocupam-se em identificar suas
aptiddes, necessidade e interesses com vistas a auxilia-los na
coleta das informagdes de que necessitam no desenvolvimento de
novas habilidades, na modificagao de atitudes e comportamentos e
na busca de novos significado nas pessoas, nas coisas e nos fatos
Suas atividades estdao centrada nas figura do aluno, sem suas
aptidées, capacidades, expectativas, interesses, possibilidades,
oportunidades e condigdes para aprender (SILVA; BORBA, 2011, p.
9).

Para Bastos (2006, p.10), metodologias ativas se define como um “processo
interativo de conhecimento, analise, estudos, pesquisas e decisdes individuais ou
coletivas, com a finalidade de encontrar solu¢gdes para um problema”. Como ideia
central do conceito o autor traz o docente como um facilitador ou orientador para que
os alunos fagam as pesquisas, reflitam e decidam individualmente, como fazer para
atingir seus objetivos, uma vez que esta metodologia estimula a autoaprendizagem e
facilita a educacgao continuada despertando a curiosidade do aluno.

Refletindo ainda sobre o conceito apresentado por Bastos (2006), com esta
visdo o aluno passa a ser o centro do processo ensino/aprendizagem uma vez que
com a aplicagdo de uma metodologia ativa é possivel trabalhar o aprendizado de
uma maneira colaborativa e participativa, onde a colaboracdo dos alunos como
sujeitos ativos trazem mais agilidade e esséncia da possibilidade educativa em sala

de aula.
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3.1.10 Gestao organizacional

Para adentrar neste topico vamos entender um pouco do que é a gestéo

organizacional propriamente dita.

A gestao organizacional € o planejamento de todas as agbes que
contribuem para o pleno funcionamento de um sistema, o que
resulta na efetivacado de tarefas, metas e/ou objetivos gerais. Nada
mais € do que a administragdo de um negdécio, empresa ou
organizagdo, com o objetivo de alcangcar metas e conquistar
resultados positivos e rentaveis (IBC, 2019, p.1).

Em consonancia com o conceito abordado pela IBC (2019, p.1), Moraes
(2001, apud Woitchunas e Silva, 2008, p. 59), relata que no desempenho do
elemento organizacao, o administrador deve:

e Listar o trabalho que precisa ser realizado para alcangar os objetivos da

empresa — divisao do trabalho.

¢ Dividir o trabalho em tarefas que possam ser realizadas de modo légico e

eficiente, por individuos ou grupos/especializagao.

e Agrupar as tarefas segundo um critério determinado, criando as unidades

organizacionais (6rgaos) chamadas de departamentalizagéo.

e Criar mecanismos de integracdo de esforcos dos individuos, grupos e

o6rgaos da empresa para facilitar o alcance dos obijetivos.

Em qualquer negdcio é muito importante que se tenha clara e estruturada a
gestao organizacional buscando assim estabelecer a identidade da organizagado bem
como a definicdo dos papéis dentro da mesma, para se ter uma estrutura
organizacional solida, pois nao existe uma estrutura organizacional ideal ou
adequada aplicavel a qualquer negodcio, ela precisa ser flexivel e ajustavel ao
momento que a organizagao esteja passando e suprindo suas necessidades.

Nos itens 2.1.10.1 até o item 2.1.10.3, sera possivel, conhecer um pouco
mais sobre o0s conceitos e tipos de algumas estruturas organizacionais, cultura

organizacional e gestdo da educacao.
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3.1.10.1 Estrutura organizacional

Quando se fala em estrutura organizacional € muito comum algumas
pessoas imaginar que trata-se somente do organograma da empresa, porém a
estrutura organizacional é mais abrangente, de acordo com Oliveira (2000, p.85),
“trata-se de um conjunto ordenado de responsabilidades, autoridades,
comunicacgoes, decisdes das unidades organizacionais de uma empresa’.

Oliveira (2000), reforca ainda que quando a estrutura organizacional é
estabelecida de forma adequada, ela propicia para a organizagdo, aspectos como:
identificacdo das tarefas necessarias; organizacao das fungdes e responsabilidades;
obtengédo de informagdes, recursos e feedback® aos empregados; medidas de
desempenho compativeis com os objetivos e condigdes motivadoras, e isso com
certeza favorece o crescimento da empresa e dos seus proprietarios e
colaboradores.

A estrutura organizacional determina a distribuicdo das atividades e
responsabilidades pela organizagdo, em seus departamentos e fungbes dos niveis
hierarquicos. Esta estrutura organizacional € demonstrada graficamente em um
organograma composto pelas unidades setoriais e suas ligagdes, relacionadas a
subordinagdes (DAFT, 2008).

Picchiai (2010, p.4), afirma que “a estrutura organizacional & uma
consequéncia da estratégia e que ndo existe um modelo ideal de estrutura
organizacional, o importante € que ela funcione de maneira eficaz, atingindo os
objetivos e cumprindo a missao da organizagao”.

“A estrutura linear € um modelo comum em empresas pequenas, onde nao
ha diversificacdo do trabalho, ha pouca especializagao, trabalhos menos complexos,
€ baseada na estrutura dos antigos somente o chefe tem total autoridade”

(PICCHIAI, 2010, p.3). A figura 12 apresenta o desenho exemplo de estrutura linear.

6 Feedback - comunicagdo ou informacdo de dados sobre o desempenho relativo a qualidade,
dirigida as fontes que podem tomar medidas apropriadas.
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Figura 12 - Modelo de estrutura linear

| | | |
D E F G H |

Fonte: Picchiai (2010, p. 4).

Importante destacar na estrutura linear apresentada na figura 12, que esta é
uma estrutura em linha de operagdes, ha relacdo comando-subordinagdo, as
atividades de execugcao sido separadas das de decisdo e ha autoridade total do
chefe sobre o trabalho.

Estrutura linear staff “modelo de estrutura em que as unidades diretivas
contam com um 6rgao ou pessoa-staff, esta deve ser independente em sua atuacgao
com liberdade de opinido, serve de apoio, assessoria e recomendacodes” (PICCHIAI

2010, p.5). A figura 13 apresenta o desenho exemplo de estrutura linear staff.

Figura 13 - Modelo de estrutura linear staff

A
J
B C
K L
D E F G H

Fonte: Picchiai (2010, p. 6).




54

Importante destacar na estrutura linear staff, apresentada na figura 13, as
ligagdes com linhas verticais sdo os 6rgaos de execugao, que esta em linha com os
demais, as ligagdes horizontais s&o érgdos de aconselhamento que n&o tem poder
de mando, assiste e apenas indica.

Estrutura funcional “é aquela em que ha uma chefia para cada fungéo, onde
os subordinados exercam mais de uma funcéo, ficando sob o0 mando de mais de um
chefe, a organizacdo se divide segundo diferentes fungdes/departamentos”

(PICCHIAI, 2010, p.7). A figura 14 apresenta o exemplo de estrutura funcional.

Figura 14 - Modelo de estrutura funcional
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Fonte: Picchiai (2010, p. 8).

Importante destacar na estrutura funcional, apresentada na figura 14, todos os
niveis de execugao se subordinam funcionalmente aos seus correspondentes niveis
de comando funcional, a organizacao se divide segundo diferentes fungdes, como:
producado, finangas, recursos humanos, marketing dentre outros e este método,

facilita a especializagao, nos escaldes hierarquicos superiores.
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Estrutura por projetos “todos os recursos necessarios para levar ao objetivo

de cada projeto sdo separados, formando-se unidades independentes, cada uma

dirigida por um gerente de projetos” (PICCHIAI, 2010, p.9). Conforme figura 15.

Na estrutura por projetos o Gerente de Projetos, recebe plena
autoridade sobre o projeto, podendo servir-se dos recursos
materiais e humanos existentes ou adquiridos fora da organizagao.
Em suma, uma organizagao grande cria dentro de si uma estrutura
temporaria e pequena, com clara compreensdo de seu objetivo
concreto, importante, esclarecer que a organizagao interna do
projeto é funcional, com equipes se dividindo em areas funcionais,
mas ha clara compreensao de seu objetivo € a concentragdo dos
esforgos, criando um forte espirito de equipe (PICCHIAI, 2010, p. 9).

Figura 15 - Modelo de estrutura por projetos

FUNCAD A FUNCAD B FUNGAD C
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FUNGOES FUNGAD FUNGOES FUNGOES FUNGOES FUNGOES FUNGOES

Fonte: Picchiai (2010, p. 9).

Importante destacar na estrutura por projetos, apresentada na figura 15, o

aparecimento de uma estrutura nova, transitéria e muito visivel desconcerta a

organizagdo normal, os servicos se duplicam e o0s recursos muitas vezes sao

utilizados ineficientemente e um outro problema sério é falta de certeza da

permanéncia no emprego, quando do término do projeto, ou a carreira do pessoal

comissionado.

z

Estrutura matricial “¢ multidimensional, maximiza as virtudes e minimiza os

defeitos das estruturas anteriores, combina a classica estrutura vertical funcional,

com outra estrutura sobreposta a ela, horizontal ou transversal: a dos projetos”

(PICCHIAI, 2010, p.12). A figura 16 apresenta esta estrutura matricial.




56

Figura 16 - Modelo de estrutura matricial
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Fonte: Picchiai (2010, p.13).

Importante destacar na estrutura matricial, apresentada na figura 16, que ha
também outras formas de representacdo da mesma, porém este acima é o exemplo
que ilustra a esséncia do modelo e que nesta, as unidades de trabalho sdo os
projetos, os 6rgaos permanentes (funcionais) atuam como prestadores de servigos
nos projetos, pois a organizagao de cada projeto é temporaria, havendo uma maior
versatilidade e otimizagao dos recursos humanos.

A partir também da definicdo real da estrutura mais adequada para uma
organizagao pode-se definir qual o método de trabalho da organizagcéo, o método
que interessa para esta pesquisa € o0 método gestao por processo.

Detoro e McCabe (1997, apud Sordi, 2008, p. 21) definem gestdao por
processos como uma estrutura gerencial orientada a processos, onde todos na
organizagdo sdo executores e pensadores, enquanto projetam seu trabalho,
inspecionam seus resultados e redesenham os sistemas de trabalho para alcancgar
melhores desempenhos. A gestao por processos também conhecida como visao de
sistemas ou gestdo horizontal representa uma perspectiva diferente do tradicional
que permite visualizar: o cliente, o produto, o fluxo de atividades empresariais € o
relacionamento interno (SCAICO, 1997, p. 36).

Diante destes aspectos, vislumbra-se a necessidade de ampliar e consolidar a
compreensao relacionada aos conceitos de processo, neste sentido pode-se afirmar
que processo € qualquer sistema operacional ou administrativo que transforma

insumos (entradas) em produtos (saidas) (SILVA, 2001, p. 501). Para definir a forma
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basica de organizagdo das pessoas de acordo com Dreyfuss (1996, apud
Gongalves, 2000, p. 98), é importante identificar o processo como sendo a maneira
de realizar o trabalho.

De acordo com Ballestero-Alvarez (2001), ndo ha como afirmar que uma
empresa tenha as suas atividades 100% com base em processos ou com base em
setores, pois qualquer atividade que use os recursos (entradas) para transformar em
produto (saida) é considerada um processo

Conforme figura 17, apresentada por Maranhdo e Macieira (2004), os
processos podem ser desdobrados em macroprocessos basicos, que sdao aqueles
que agregam valor ao negocio, macroprocessos de suporte que sao processos de
atividade de meio, e estes por sua vez séo subdivididos em processos (principais ou

de apoio) e subprocessos.

Figura 17 - Desdobramento de processos

MACROPROCESSO

PROCESSOS

|

SUBPROCESSOS

Fonte: Adaptado de Maranh&o e Macieira (2004, p. 21).

3.1.10.2 Cultura organizacional

A cultura organizacional é considerada como um “conjunto de mecanismos
que incluem controles, planos, receitas, regras e instrugdes que governam o
comportamento dos integrantes de uma empresa” (SILVA; ZANELLI, 2004. p. 416).
Entendendo o conceito pode-se dizer que é algo que impacta muito no desempenho

das organizagoes.
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A cultura pode ser considerada como um conjunto de valores em vigor numa
empresa, suas relagdes e sua hierarquia, definindo os padrées de comportamento e
de atitudes que governam as ag¢des e decisbes mais importantes da administragéo
(LACOMBE, 2005).

De acordo com Chiavenato (2010), a cultura organizacional apresenta um
forte e crescente impacto no desempenho da organizagcdo, sendo sua
personalidade, seu comportamento e sua mentalidade, ou seja, sua cultura
organizacional um fator de reconhecimento das empresas.

Complementando o conceito, Luz (2003, apud Horostecki, Lima e Silva,
2010, p. 3), afirma que a “cultura pode ser expressa através do codigo de ética,
declaragéo da visdo, missdo e dos valores da organizagao, dos seus slogans, e até
percebido no comportamento da empresa e dos seus colaboradores”. Este mesmo
autor afirma que o clima organizacional pode ser medido através de alguns
indicadores, conforme alguns exemplos: Turnover, programa de sugestdes; greves;
desperdicio de materiais; absenteismo; queixas no servico meédico; pichacdes nos
banheiros; conflitos interpessoais e interdepartamentais; avaliacido de desempenho.

“Falar em cultura implica falar sobre a capacidade de adaptacao do individuo
a realidade do grupo no qual esta inserido” (PIRES; MACEDO, 2006, p. 84). Esta
afirmativa refor¢ca que a cultura organizacional influéncia todos os membros de uma
empresa, pois ela reforga as caracteristicas individuais e/ou grupais indicando o
caminho a ser seguido pelos integrantes.

O quadro 13 apresenta exemplo de cultura organizacional nas empresas

Google, Netflix, Apple, Facebook, Adobe e Twitter.
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Quadro 13- Exemplo de cultura organizacional

Empresa Caracteristicas da Cultura

Oferecem diversos beneficios no local de trabalho, para que o funcionario se
sinta feliz e inspirado a liberar sua criatividade. Sdo salas de massagem,
quadras de vélei, comidas a vontade, entre outros mimos para agradar os
Google colaboradores. Sua visdo e valores, tem a inovagdo como um dos seus
principais pilares. Cada recurso dentro da corporagcao €& pensado para
impulsionar a criatividade e dar propdsito para o desenvolvimento das tarefas
dos colaboradores.

Empenha-se em colocar em pratica uma série de valores e habilidades para
se atingir o maximo do potencial de produtividade de seus colaboradores.
Nao se preocupa com numeros de horas trabalhadas, pelo contrario, ela
Netflix mede o desempenho por meio da capacidade de se alcangar grandes
resultados. Seus funcionarios sabem como devem agir em seus cargos,
buscando sempre desenvolver sua criatividade, autodisciplina e
responsabilidade. Tudo, é claro, com bastante liberdade.

A Apple nado foca suas contratagbes em conhecimento técnico, mas sim na
personalidade do candidato. E necessario ter um perfil parecido com os
Apple valores da marca. Ser inovador e criativo & indispensavel para se trabalhar
nessa empresa. A cultura organizacional da Apple é totalmente focada em
criatividade, inovagao e autonomia dos colaboradores no desenvolvimento de
suas atividades.

Todo os escritorios da dona das principais redes sociais utilizadas no mundo
atualmente sdo estruturados de forma estratégica, oferece a seus
colaboradores um ambiente descontraido, sem paredes e lugares fixos,
Facebook comidas a vontade, entre outros elementos que estimulam o crescimento
pessoal. Um grande diferencial do Facebook é sua horizontalidade. Ainda
que seja uma corporagdo gigantesca, ela coloca funcionarios de todos os
escaldes trabalhando lado a lado. Até mesmo o CEO Mark Zuckerberg pode
ser encontrado trabalhando junto a outros colaboradores.

Visa oferecer aos seus funcionarios projetos desafiadores e, em seguida,
fornece a confianca e o suporte para ajuda-los a ter sucesso. Deposita
confianga em seus colaboradores para fazer o melhor. Os produtos da Adobe
Adobe sdo sinbnimos de criatividade e os funcionarios sdo totalmente livres para
cria-los. Os funcionarios recebem recompensas em agdes da empresa para
que saibam que tém uma participagdo e uma recompensa no sucesso do
negocio.

Seus funcionarios também podem contar com diversos beneficios, como
reunides descontraidas, ambientes de trabalho inovadores, aulas de ioga
Twitter gratis e outros elementos que inspiram a motivagcdo, O foco do Twitter é
manter o bom relacionamento entre os membros de sua equipe e manté-los
satisfeitos em seus trabalhos para que continuem se dedicando e dando o
melhor de si.

Fonte: Site Xerpa (2020).

3.1.10.3 Gestao na educagao

Entendendo o conceito e importancia da gestdo para o sucesso de uma
organizagao, faremos brevemente uma analise de conceituadas referencias do quéo

importante é levar esta gestdo para o ramo da educagao.
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Para parte das teorias organizacionais aplicadas a escola nos
estudos classicos da gestdo escolar no Brasil, parece haver uma
compreensao de que a gestdo escolar € um conjunto de aspectos
de natureza técnica, com campos de conhecimentos delimitados: a
administragdo e a pedagogia. Esses pensadores compreendem, a
luz da teoria classica da administracao ou das teorias das escolas
que a substituiram (das teorias da burocracia), a gestdo escolar
como um fendbmeno administrativo no qual os recursos sao
utilizados por meio das técnicas disponiveis para o alcance dos
objetivos e fins da organizagio, portanto, sugerindo a ideia de uma
forma/técnica 6tima de se conduzir tal fendbmeno (SOUZA, 2012, p.
161).

Assim como em qualquer outra organizagao a estrutura e forma de gestao
de uma escola deve estar clara e disseminadas pois de acordo com Rangel (2009,
p.125) “o fenbmeno educativo é gerido e gestado por todos os profissionais da

educacgao, que se encontram trabalhando em uma unidade educacional”

Uma escola bem organizada e bem gerida é aquela que cria
condi¢des pedagogico didaticas, organizacionais e operacionais que
propiciam o bom desempenho dos professores em sala de aula, de
modo que todos os seus alunos sejam bem-sucedidos na
aprendizagem escolar (LIBANEO; OLIVEIRA; TOSCHI, 2012, p. 10)

3.1.11 Planejamento estratégico

Para Oliveira (2009, p. 32-33) “planejamento estratégico é uma técnica que
possibilita ao executivo estabelecer o rumo a ser seguido pela empresa, com vistas
a obter um nivel de otimizagdo na relagdo da empresa com seu ambiente”. Desta
forma o mesmo caracteriza o planejamento estratégico como uma ferramenta de
gestao para auxiliar as empresas estabelecendo valores a serem praticados para a
construgao de uma visao do futuro, orientando decisdes e direcionando as préximas
acoes.

Planejar estrategicamente as agbdes que devem ser tomadas em uma
empresa sem duvidas é algo fundamental para a continuidade do negécio, embora
muitas empresas nao possuam esta metodologia em sua cultura diversos autores

afirmam a sua importancia.
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A estratégia é o padrao de decisbes, que revela e determinam os
objetivos, metas e produz as principais politicas e planos para
obtencdo dessas metas e define a escala de negécios em que a
empresa deve se envolver, o tipo de organizagdo que pretende ser
e a natureza da contribuicdo econbmica e nao econdmica que
pretende proporcionar aos seus acionistas, funcionarios e
comunidades (ANDREWS, 2001, p. 58).

De acordo com Oliveira (2009, p.34) “a falta de planejamento so ira existir
para as pessoas que nao tem objetivos, que atuam com acdes aleatorias, sem

direcado para metas”.

O Planejamento Estratégico deve focar os recursos e agdes para a
consecugao dos objetivos e metas da organizagao, principalmente
para as pequenas empresas pode significar o diferencial entre
manter-se prosperando ou enfrentar uma série de problemas
estruturais (CEZARINO; CAMPOMAR, 2007, p.4).

Uma ferramenta que pode ser utilizada para definir as estratégias futuras de
uma organizagcao € a matriz SWOT, pois através dela a empresa consegue olhar
para seus processos internos, ter uma visdo clara sobre quais sdo suas forgas e
fraquezas e suas oportunidades e ameacas observando o ambiente externo,
podendo assim elaborar estratégias para obter vantagem competitiva e potencializar
seu desempenho organizacional.

Daychouw (2007, apud Contreras, 2016, p.17), explica sobre o termo SWOT
relatando que seu significado € de uma sigla em inglesa, significando um anagrama
de forgas (strengths), fraquezas (weaknesses), oportunidades (opportunities) e
ameacas (threats).

Desta forma se pode compreender que strengths sao os pontos fortes, as
vantagens internas da empresa comparado com 0s concorrentes; weaknesses sao
os pontos fracos que sédo as desvantagens internas da organizagdo com relagao
as empresas concorrentes; opportunities sao as oportunidades, os aspectos
positivos que demonstra potencial de aumentar a vantagem competitiva da
empresa e por fim, threats que sdao as ameacas, compostas pelos aspecto
negativos e demonstra a possibilidade de comprometer a vantagem competitiva

da empresa.
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3.1.12 Administragao financeira

Gerir um negdcio, garantir a saude financeira com certeza ndo é uma tarefa

facil, mas é de suma importancia para a manutengao do negdcio.

Administrar um negdcio, independentemente do tamanho e
faturamento do mesmo envolve muitas fungdes diferentes, que sao
imprescindiveis para uma organizagédo ter sucesso, atender seus
clientes e enfrentar seus concorrentes, mas é finangas que faz com
que tudo acontega, o planejamento financeiro € um aspecto
importante para o funcionamento e sustentagdo da empresa
(GITMAN, 2002, p. 3).

Mas como sabemos que tanto os problemas quanto as solugdes e
estratégias em uma empresa, ndo serao necessariamente aplicaveis e eficientes a
todas as organizagdes, as empresas precisam estar amparadas e administradas em
todos os aspectos, afim de lidar com os diversos impactos existentes ao logo do seu
processo evolutivo e de manutengdo no mercado.

“Para obter sucesso nas operag¢des da empresa, o planejamento financeiro
deve ter fundamentagéo na realidade da organizagédo, de maneira que corresponda

ao seu planejamento estratégico” (IALE, 2012, p. 32).

O planejamento financeiro direciona a empresa e estabelece o
modo pelo qual os objetivos financeiros podem ser alcangados. Um
plano financeiro €&, portanto, uma declaragdo do que deve ser feito
no futuro. Em sua maioria, as decisbes numa empresa demoram
bastante para serem implantadas. Numa situacao de incerteza, isso
exige que as decisbes sejam analisadas com grande antecedéncia.
(LEMES; RIGO; CHEROBIM, 2002, p. 243).

A figura 18, apresenta um modelo de processo de planejamento financeiro e
processo de controle. Neste modelo ha etapas com objetivos e metas de
planejamento a longo prazo, como demanda e participagdo de mercado, previsdo de
vendas de curto e longo prazo, estratégias, politicas da empresa e demonstragdes
financeiras projetadas, todas estas etapas resultara em demonstragdes financeiras,
fluxo de caixa e balango patrimonial, essenciais para indicar o desempenho da

organizacao bem como nortear as decisdes futuras.



Figura 18 - Modelo de processo de planejamento financeiro e controle
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Fonte: Weston; Brigham (2000, p. 344)
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4 CAPITULO lll - APLICAGAO ORGANIZACIONAL
4.1 DESCRIGAO DAS ETAPAS, TECNICAS E FERRAMENTAS

Nesta sessdo, estd apresentada a descricdo das etapas realizadas para
fazer a analise da viabilidade de implantacdo do sistema franchising na empresa
Alpha, fruto de estudo, este esta subdividido em 6 (seis) micro etapas sendo elas:
Como iniciou a empresa Alpha — fruto deste estudo; Educacédo 4.0 - Um paralelo
com a instituicdo estudada; Mapeamento estratégico administrativo financeiro da
organizagédo; Evolucdo dos custos e despesas; Analise da estrutura e cultura

organizacional e Analise mercadoldgica do setor.
4.1.1 Como iniciou a empresa Alpha - fruto deste estudo?

Antes de iniciar falando dos custos, despesas e resultados da empresa
Alpha, fruto deste estudo, importante situar o leitor quanto ao histérico da mesma,
situagao financeira inicial e evolugdes estruturais.

A empresa Alpha é fruto de um esforgco e garra impar do seu gestor
(chamado no decorrer deste de Académico B) que ja atua ha 17 anos no mercado,
iniciou suas atividades no ano de 2003, como EPP (Empresa de Pequeno Porte),
Ltda, com regime de tributagdo simples, nascida da sociedade de 2 académicos,
prestes a se formar e com uma necessidade de empreender, sendo eles Académico
A (Cursando Administragdo) e Académico B (cursando Educacgao Fisica).

Ao longo dos primeiros anos, s6 era oferecido na empresa Alpha o curso de
informatica basica e houve um pouco de resisténcia no publico local na aceitacédo da
metodologia de ensino individualizado utilizado pelos empreendedores que estava
em “desacordo com a cultura local”. Quando da sua fundagado, na empresa Alpha,
varios alunos matriculavam-se em niveis diferentes e cada um dava sequéncia ao
seu aprendizado com o apoio dos professores. Este método teve que ser abolido
apods um periodo deixando de ser praticado por 3 anos, para que primeiro a

instituicdo conquistasse a confianga do seu publico alvo para depois em 2006
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retomar o método de ensino individualizado o qual os seus sécios acreditavam ser o
mais eficiente.

Estando a empresa Alpha mais conhecido, amadurecida e com credibilidade
com o publico da cidade de Campo Mourdo e regido, ndo enfrentaram mais a
resisténcia ao método e pode introduzir no decorrer dos anos, novos cursos e

expansao dos mesmo de curta e longa duragao em cidades vizinhas.

4.1.2 Educacgao 4.0 - um paralelo com a instituicao estudada

A instituicdo Alpha, fruto deste trabalho esta buscando franquear um modelo
baseado na educacgao 4.0 pois o0 seu processo de ensino/aprendizagem € focado na
promogao de experiéncias aos seus alunos que vao contribuir para o seu
crescimento além da sala de aula. Possui recursos modernos como:

e Computadores de ultima geracdo, todos equipados com recursos

multimidia.

e Salas estruturadas com moveis que promovem a interagao e flexibilizagao

do modelo da aula e climatizadas.

e Recursos audio visuais por toda a instituicdo que facilita a comunicagao

rapida e eficiente.

e Quadro/lousa digital o que integra os alunos nos mais modernos recursos.

e Professores especialistas nas areas de atuagdo e coordenacao

pedagogica ativa que acompanha o desempenho do aluno desde o

momento da sua entrada até a conclusao de todas as etapas do Curso.

Reforgando a importancia deste papel do professor, Andrade (2017) faz a

seqguinte afirmacao:

O educador ndo ¢é mais quem detém exclusivamente o
conhecimento, tendo em vista que o seu papel € muito mais amplo e
complexo, o professor precisa provocar novos desafios e organizar
roteiros personalizados de aprendizagem, tanto individual quanto
coletivo. Desta forma o professor precisa ser: Pesquisador,
estudioso, inventivo, engajado, competente, afetivo, respeitoso,
mediatico, midiatico. e por ultimo, mas talvez o mais importante, ser
apaixonado, por pessoas e pela Educagdo (ANDRADE, 2017, p. 8).
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Tendo em vista o perfil dos discentes atuais cada vez torna-se mais
necessario implementar metodologias ativas de ensino, para Bacich e Moran (2018,
p. 42), “metodologias ativas sdo estratégias de ensino centradas na participagao
efetiva dos estudantes na construgdo do processo de aprendizagem, de forma
flexivel e interligada”.

Afirma ainda que os principais ganhos desta metodologia s&o: autonomia
para os alunos, constru¢ao do conhecimento, conexao e interagao entre os alunos e
professores, pensamento critico, criatividade, dente outros ganhos que certamente
sera um diferencial.

Neste contexto percebe-se que a incorporacao de ferramentas tecnoldgicas
na educacao deve provocar mudancas efetivas na forma de como se constitui a
dindmica do ensino. O uso de tecnologia digital da Informagéo e comunicagao passa
a ser um recurso didatico-pedagogico no contexto educacional, possibilitando aos
alunos e educadores a apropriagcdo desta habilidade e competéncia de forma

interativa.

4.1.3 Mapeamento estratégico administrativo e financeiro

Entre os anos de 2014 e 2018 a empresa Alpha, fruto deste estudo, iniciou o
seu grande processo de mudanga na estratégia organizacional e posicionamento de
mercado, pois até entdo a mesma vinha atuando de forma passiva, ou seja,
aguardando a procura por parte dos potenciais clientes e atuando apenas no ramo
de informatica, aplicando modestas estratégias de marketing.

Importante ressaltar que os dados administrativos financeiros da empresa
Alpha citados neste capitulo foram coletados dos arquivos financeiros da
organizagado que permitiu o0 acesso desde que nao houvesse exposi¢gao da mesma,
por uma questao estratégica.

O grafico 2, intitulado evolucao da receita, apresenta a receita de vendas de
curso profissionalizantes e cursos de idiomas da empresa Alpha por 5 anos (entre os
anos de 2014 a 2018).
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Grafico 2- Evolugao da receita de vendas, empresa Alpha 2014 a 2018
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Fonte: A autora.

Pode-se observar que o ano de 2014 a empresa apresentou uma receita de
R$ 448.805,40, j4 no ano seguinte em 2015 a mesma deu um salto passando a ter
uma receita de R$ 553.037,40, crescendo em aproximadamente 23,23% este
crescimento se deu gragas a agbes tomadas pelos gestores da empresa como por
exemplo a ampliagdo do seu nicho de mercado, ampliagdo dos cursos ofertados
incluindo no seu portfélio cursos profissionalizantes como mecéanica de carros e
mecanica de motos. A Inclusdo destes cursos fez grande diferenga na alavancagem
do negécio no qual se espalhou por toda regido. A empresa Alpha para atender as
demandas realizou cursos “In company” nas cidades vizinhas em parceria com
instituicées locais. O ano de 2016 deu continuidade ao crescimento no faturamento
passando a faturar R$ 667.432,20 representando um crescimento de 20,68%, este
crescimento se deu a devido a manutencédo das agdes e inclusdo de novos cursos
como por exemplo as primeiras turmas de manutengao de celulares e hardware.
Apés dois anos com indice de crescimento acima de 20% a empresa Alpha
aumentou suas vendas de forma mais modesta, no ano de 2017, apresentou receita
de vendas de R$ 713.747,70 representando um crescimento de aproximadamente
6,95% em relagdo ao ano anterior, tal reducdo se deu devido a uma estratégia de
mercado planejada pelo proprietario, uma vez que esta rapida ascensao elevou

muito os custos operacionais. Em 2018, apds retomado as estratégias do negdcio
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houveram novas a¢des no mercado, incluindo cursos de manicure, cabeleireiro e
jovem empreendedor o qual alavancou a receita de vendas para R$ 912.227,85,
crescendo novamente 28%.

Ao longo dos 5 anos estudados percebe-se a evolugdo da empresa fruto
deste estudo em seu aspecto econdmico financeiro, no que tange tanto a
rentabilidade, conforme resultado de valores dos recebimentos apresentados no
grafico 3.

Em depoimento o diretor presidente, afirma que toda a evolugdo de
crescimento da empresa ocorreu de forma planejada, cautelosa e sustentavel,

focando sempre na qualidade dos servigos prestados e manutengao dos clientes.

Gréfico 3 - Evolugéo de recebimento, empresa Alpha 2014 a 2018
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Fonte: A autora.

De acordo com o diretor presidente da empresa Alpha e como pode-se
observar no grafico 4, a Inadimpléncia ao longo dos anos de 2014 a 2018, esteve
como foco de preocupacdes. No ano de 2014 a mesma apresentou representando
6% das vendas. Ja em 2015, passou a ter uma inadimpléncia que se manteve
representando um indice de 6% sobre o valor faturado e vendas, estando este mais
equilibrado dentro da realidade do negdécio uma vez que a receita foi maior. No ano
de 2016 houve um crescimento significativo da receita e o valor da inadimpléncia

subiu também passando a ter representatividade de 6% sobre o valor das vendas.
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Foi neste periodo que como estratégia o diretor da empresa percebeu que
era necessario recuar e fomentar um crescimento de forma sélida, entdo houve uma
desaceleracao do crescimento, foram avaliadas as formas de cobrancgas e execugao
(via servico de inadimpléncia) dos contratos bem como melhorado as modalidades
de pagamento. Como resultado destas agdes no ano de 2017, a inadimpléncia ficou
em 6% sobre as vendas. No ano de 2018 assim como houve um aumento
significativo do valor das vendas apresentou um percentual da inadimpléncia de 8%,

conforme grafico 4.

Grafico 4 - Evolugdo da inadimpléncia
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Fonte: A autora.

Avaliando todo o crescimento da empresa Alpha ao longo dos 5 anos pode-se
dizer que as agdes de marketing de forma mais agressiva, inclusdo de novos cursos
ao seu portifolio bem como as evolugdes na modalidade de recebimento das
mensalidades contribuiram para o crescimento da mesma.

Outro aspecto importante que também se percebe a evolugdo e mudanga no
perfil do consumidor € a evolugdo na forma de pagamento, comparando o ano de
2014 para 2018, observa-se que em 2014 a forma de pagamento boleto bancario
era o principal meio utilizado pelos clientes e vale ressaltar que nesta época os
boletos ndo eram registrados, a segunda forma mais utilizada era o dinheiro e a

terceira cartdes (débito e crédito). Ja no ano de 2018 a forma de pagamento dinheiro
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foi a mais utilizada, ficando como segunda opg¢ao o boleto bancario porem agora
com registro, a modalidade cartdo continua sendo a terceira colocada, devido ao
perfil dos consumidores, ser na sua maioria de familia mais humilde. Conforme

apresentado no grafico 5.

Grafico 5 - Formas de pagamento 2014/2018

Formas de Pagamento 2014/2018
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Fonte: A autora.

4.1.4 Evolugao dos custos e despesas e resultados organizacionais

Sabe-se que a saude financeira de uma empresa é um fator muito
importante para a sua manutencdo no mercado e valorizacdo da marca, a situacao
financeira e tributaria da organizagdo ao longo dos 5 anos estudados, tiveram
algumas oscilagbes pois ao longo dos 5 anos o faturamento da mesma mais que
dobrou de tamanho.

No ano de 2014 a empresa Alpha, obteve receita bruta de R$ 448.805,40,
com despesas operacionais de R$ 44.449,82, despesas administrativas de R$
124.065,74, totalizando em despesas R$ 168.515,56, tendo como provisdo de
IRPJ+CSLL de R$ 34.558,02 (sendo este 7,70% do faturamento), com lucro liquido
de R$ 245.731,82.
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No ano de 2015 a empresa, obteve receita bruta de R$ 553.037,40, com
despesas operacionais de R$ 139.319,64, despesas administrativas de R$
147.878,75, totalizando em despesas R$ 287.198,39, tendo como provisdo de
IRPJ+CSLL de R$ 46.952,88 (sendo este 8,49% do faturamento), com lucro liquido
de R$ 218.886,13. Importante lembrar que, embora o faturamento de 2015 tenha
sido superior ao de 2014, houveram alguns investimentos e a aliquota de imposto
pago também aumentou, fazendo com o que o lucro liquido fosse inferior.

No ano de 2016 a empresa, obteve receita bruta de R$ 667.432,20, com
despesas operacionais de R$ 181.874,08, despesas administrativas de R$
119.147,50, totalizando em despesas R$ 301.021,58, tendo como provisdo de
IRPJ+CSLL de R$ 56.664,99 (sendo este 8,49% do faturamento), com lucro liquido
de R$ 309.745,63.

No ano de 2017 a empresa, obteve receita bruta de R$ 713.747,70, com
despesas operacionais de R$ 171.117,12, despesas administrativas de R$
133.129,37, totalizando em despesas R$ 304.246,49, tendo como provisdo de
IRPJ+CSLL de R$ 60.597,18 (sendo este 8,49% do faturamento), com lucro liquido
de R$ 348.904,03.

No ano de 2018 a empresa, obteve receita bruta de R$ 906.123,30, com
despesas operacionais de R$ 360.510,79, despesas administrativas de R$
196.126,45, totalizando em despesas R$ 556.637,24, tendo como provisdo de
IRPJ+CSLL de R$ 126.936,18 (sendo este 14% do faturamento), com lucro liquido
de R$ 222.549,88. Este foi um ano considerado dificil para a empresa Alpha uma
vez que foi de muitos esforgos e alavancagem de mercado, porém devido a altos
investimentos no negocio, somado com a mudanga na taxa de imposto de 8,49%
para 14%, o resultado liquido ndo foi tdo expressivo como esperado. Neste ano a
empresa definiu que a partir do ano seguinte 2019 seria utilizada a modalidade de
impostos pelo lucro real.

Desta forma a tabela 2, tem o objetivo de demonstrar de forma consolidada
o DRE - Demonstrativo de Resultado do exercicio da empresa ao longo dos anos de
2014 a 2018, dando uma visdo geral da organizagdo ao longo dos 5 anos
estudados.



Tabela 2 - DRE - Demonstrativo de Resultado do exercicio 2014/2018
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RECEITA BRUTA

Receita ldiomas

Receita Profissoes
DEDUCOES

RECEITA LIQUIDA
DESPESAS OPERACIONAIS
Internet

Mat.Informaticalingles

Salario + 13°

DESPESAS ADMINISTRATIVAS/FINANCEIRAS
Agua

Aluguel

Desp.Financeira

Energia Elétrica
Mat.Escritdrio

Reformas/ Maveis e Utensilios
Propaganda

Telefone (Fixo + celulares)
TOTAL DE DESPESAS
RESULTADO ANTES DO IR E CSL
PROVISAD IRPJ +CSLL
LUCRO DO EXERCICIO

2014
R$ 448.805,40
R$ 95.244.00
R$ 353.561.40

R$ 448.805,40
R$ 44449352
R  2.200.00
R 6.892.26
R$ 35.357.56
RS 124.065,74
R3 965.25
R3 23.100.00
RS 30.004.40
R  7.231.89
RF 2.872.49
R$ 39.350.24
R$ 15.630.00
RS 491147
R$ 168.515,56
R$ 280.289,84
R$ 34.558,02
R$ 245.731.82

R$
R§
R3

R$
R3
R3
R
RE
R}

2015
553.037,40

86.633,00
466.404.40

553.037,40
139.319.64
2.340,00
20.756.85
116.222.79
147.878.75
1.151.77
25.350,00
30.120,00
13.015,55
4.969.15
51.444 37
16.800,00
5.027.91
287.198,39
265.839,01
46.952.88
218.886,13

R$
R§
R3

R$
R3
R3
R
R3
R}

2016
667.432,20
113.217,00
554.215.20

667.432,20
181.874,08
2.450,00
48.626,49
130.797.59
119.147 50
1.236,00
27.800,00
30.120,00
12.626,31
5.372.56
19.918.00
16.800,00
5.274,63
301.021,58
366.410,62
56.664,99
309.745,63

DEMOMNSTRATIVO DO RESULTADO DO EXERCICIO DE 31/12/2014 a 31/12/2018

2017

R$ 713.747,70
114007
599740,7

R$ 713.747,70
R$ 171.117.12
RF 3.126.82
R 33.871.46
RS 134.113.84
R$ 133.129,37
R  1.468.58
33.500,00
31.200,00
13.521,19

4.7392.49
13.552,83
29.164.14

5.930,14
304.246,49
R$ 409.501,21
R$ 60.537.18
R$ 348.904,03

R3
R$

2018

R$ 906.123,30
110784.3
795339

R$ 906.123,30
R3 360.510.79
R} 516840
R 2273531
R$ 332.547.08
R$ 196.126.45
R$ 204563
51.202.56
36.000,00
15.052,50
10.984.64
19.885.75
54.363.48
R$ 659189
R$ 556.637,24
R$ 349.486,06
R$ 126.936,18
R$ 22254958

Fonte: A autora.

O grafico 6 apresenta o resumo apresentando
Alpha nos anos de 2014 a 2018.

a receita e lucro da

Grafico 6 - Receita e lucro da empresa Alpha nos anos de 2014 a 2018
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4.1.5 Analise da estrutura e cultura organizacional

Podemos relatar que a estrutura organizacional define como sera a distribuigao
das atividades e responsabilidades para os integrantes da organizagao, nos diversos
setores, departamentos e fungbes da empresa. Esta estrutura organizacional é
apresentada em um organograma que apresenta as unidades, setores e
interligagdes.

Fazendo um paralelo com as definigdes dos autores (Lacombe, 2005 e
Chiavenato, 2010), pode-se dizer que a cultura organizacional reflete o conjunto de
valores aplicados em numa empresa, suas relagdes e sua hierarquia, definindo os
padrées de comportamento e de atitudes que governam as agdes e decisbes mais
importantes da administracao, estas culturas impactam diretamente no desempenho
da organizagao.

Levando em consideragdo o conceito importancia tanto da estrutura
organizacional quanto da cultura organizacional, abaixo as caracteristicas da
organizagdo que apresenta a sua cultura e estrutura bem como as mudangas
realizadas na mesma para aplicar o novo modelo de organizagao para franquear. A
tabela 3 e 4 apresentam estas caracteristicas atuais da empresa Alpha e proposta

futura.

Tabela 3 - Caracteristicas cultura organizacional - atual X proposta Alpha

Caracteristicas da Cultura Atual Caracteristicas da Cultura Proposta

Decisbes centralizadas nas méaos do sdcio | Decisbées compartilhadas com a equipe de gestéo
diretor

Contratagdes com base em indicagbes Contratacbes baseadas em conhecimentos e
competéncias

Promogdes realizadas com base em | Promog¢des baseadas em um conjunto de atributos,
tempo de empresa,; dentre eles o resultado

Fonte: A autora.
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Tabela 4 - Caracteristicas estrutura organizacional atual X proposta Alpha

Caracteristicas Estrutura Atual Caracteristicas Estrutura Proposta
Estrutura e hierarquia departamentalizada Estrutura por processo
Hierarquia e poder nas maos da familia Hierarquia e poder definido por competéncia
Viséo focada na estrutura Visdo sistémica
Pouco relacionamento com os stakeholders Ampliacdo de relacionamentos com os
stakeholders

Fonte: A autora.

4.1.6 Analise mercadolégica do setor

Antes de fazer um investimento e definir as melhores ag¢des a serem tomadas
por uma organizagado é importante avaliar o cenario no qual a empresa e negocio
proposto estara inserido. Esta etapa busca trazer a analise mercadoldgica do setor
de franquias.

Os dados, a seguir mostram o quanto o negécio em franchising tem dado
certo e crescido, desta forma é importante ressaltar o aumento significativo no
faturamento destacado pela ABF, no terceiro trimestre de 2019 comparado com o

ano de 2018, crescendo 6,1%, conforme figura 19.

Figura 19 - Faturamento terceiro trimestre 2018 e 2019 no segmento franchising
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Fonte: ABF (2019, p. 3).
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A ABF (2020), apresenta também o quanto as franquias de servigos
educacionais, vem ocupando significativo espaco. Ao longo dos anos de 2018 e
2019, ocupou o terceiro lugar no segmento que mais cresce, onde os segmentos
alimentacdo, saude, beleza e bem-estar ocuparam o primeiro e segundo lugar

respectivamente. A figura 20 demonstra este resultado.

Figura 20 - Crescimento por segmento
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Fonte: ABF (2020, p. 19).

No setor de franchising, as franquias de educacéao, cujas grades de ensino
abordam temas muito mais abrangentes como gastronomia, moda, ensino infantil e
fundamental, além de idiomas, movimentaram mais de R$ 2,6 bilhdes no primeiro
trimestre do ano de 2018 conforme ABF (2018).

A seguir no quadro 14, sele¢cdo de 10 das maiores franquias de educacao,

com suas respectivas caracteristicas apresentadas pela ABF (2018).
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Quadro 14 - Selegéo de 10 maiores franquias da educagao

Franquias

Caracteristicas

KUMON

Tipo de Negécio — Cursos livres de matematica e idiomas
Investimento — a partir de R$ 35.460 (Sao Paulo)
Retorno do Investimento — de 18 a 24 meses
Faturamento Médio Mensal — R$ 27.000

Nimero de unidades em 2018 — 1400

\;3
‘WIZARD

VOCE FAZ. VOCE VENCE.

Tipo de Negécio — Escolas de idiomas
Investimento — a partir de R$ 101.000 (S&o Paulo)
Retorno do Investimento — de 18 a 26 meses
Faturamento Médio Mensal — R$ 120.000
Numero de unidades em 2018 — 1195

FISK

CENTRO DE ENSINO

Tipo de Negécio — Ensino de idiomas e informatica
Investimento — a partir de R$ 73.500,00 (Sao Paulo)
Retorno do Investimento — de 12 a 24 meses
Faturamento Médio Mensal — R$ 35.000,00
Numero de unidades em 2018 — 806

Tipo de Negécio — Ensino de Inglés e Espanhol
Investimento — a partir de R$ 217.000(Rio Janeiro)
Retorno do Investimento — de 24 a 36 meses
Faturamento Médio Mensal — R$ 78.000

NUmero de unidades em 2018 — 723

CNA

Inglés Definitivo

Tipo de Negocio — Ensino de Idiomas (Inglés e Espanhol)
Investimento — a partir de R$ 123.200 (S&o Paulo)
Retorno do Investimento — de 18 a 24 meses
Faturamento Médio Mensal — R$ 95.000

Numero de unidades em 2018 — 579

®

Prepara

Cursos

Tipo de Negécio — Cursos Profissionalizantes na area de
Informatica, Comércio, Servigos, Inglés, Ref. Escolar
Investimento — a partir de R$ 60.000 (Sdo Paulo)
Retorno do Investimento — de 18 a 24 meses
Faturamento Médio Mensal — R$ 50.000

Numero de unidades em 2018 — 452

Microlins

Profissionalizando o Pais

Tipo de Negécio — Escola de Profissdes
Investimento — a partir de R$ 85.000,00 S&o Paulo
Retorno do Investimento — de 18 a 24 meses
Faturamento Médio Mensal — R$ 75.000,00
Numero de unidades em 2018 — 408

INSTITUTO EMBELLEZE

Transformacido de Vidas

Tipo de Negécio — Servigos Educacionais
Investimento — a partir de R$ 90.115 (Sao Paulo)
Retorno do investimento — 18 a 24 meses
NiUmero de unidades em 2018 — 319

YAZIGINY

VOCE CIDADAO DO MUNDO

Tipo de Negécio — Educacéo

Investimento — a partir de R$ 87.000 (Sao Paulo)
Retorno do Investimento — de 18 a 26 meses
Faturamento Médio Mensal — R$ 95.000
Numero de unidades em 2018 — 286
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Tipo de Negécio — Cursos nas areas Tecnologica,
Administrativa, Pessoal, Industrial, Comercial, Satide e Idioma
Investimento — a partir de R$ 300.000 (Parana)

LR REEREEEE | Retorno do Investimento — de 18 a 24 meses

Faturamento Médio Mensal — R$ 170.000

NiUmero de unidades em 2018 — 99

Tipo de Negdcio —Cursos e Treinamentos
=~ () fad Investimento — a partir de R$ 116 mil Retorno do
wITDhD v Investimento — de 18 a 24 meses
& & fronwis Faturamento Médio Mensal — R$ R$28.800 a R$ 90.000,
Ginastica para o Cérebro Numero de unidades em 2018 — 278

Fonte: Adaptado de ABF (2018, p. 43).

Das empresas apresentadas no quadro 14, as que apresentam um nicho de
mercado e negoécio mais semelhante ao da empresa estudada sao: Cebrac,
Microlins e Prepara Cursos, as quais é possivel se basear no modelo de negdcio
para uma possivel referéncia de modelo a ser aplicado. O quadro 15 apresenta um
resumo do modelo adotado pelas mesmas como probabilidade de basear-se como

modelo de negocio.

Quadro 15 - Resumo modelo de gestao

Para atender as expectativas de um publico que busca realizagao pessoal e
profissional, o CEBRAC possui uma equipe exclusiva para o
desenvolvimento de seu material didatico, formada por profissionais que
atuam na area e estdo em sala de aula. Fundada em 1995, a metodologia
do CEBRAC contempla a formagdo empreendedora dos alunos, prevé a
interdisciplinaridade nas aulas e vé no aluno a capacidade de conhecer e transformar sua realidade.
Metodologia da Construgéo Interativa, E a proposta pedagégica do CEBRAC que une os principios
das Metodologias Ativas, Design Thinking, Desenvolvimento Humano Profissional e
Empreendedorismo. Fonte: https://www.cebrac.com.br/empresa

4e8 CE

Centro Brasileiro de Cursos

o . Microlins € uma das marcas mais fortes de educagao profissionalizante
Mlcr‘ollnl do pais. Fundada em 1990, trabalha com o que ha de mais moderno e
ST muito eficaz quando o assunto é metodologia de ensino. Por meio de um
sistema de ensino interativo, pratico e individualizado, os cursos aumentam em até 50% a absorcao
dos conteudos transmitidos, garantindo, assim, a formacdo de profissionais mais capacitados e
prontos para fungbes mais qualificadas. Os cursos se destinam tanto a quem quer aprender uma
profissdo para entrar no mercado de trabalho, como também a quem ja estéd empregado e precisa se
qualificar para conseguir melhores oportunidades. Para atender a diferentes publicos, a Microlins
possui mais de 50 opg¢des de cursos nas areas de Informatica e Tecnologia, Design e Web,
Administracdo e Vendas, Saude, Industria e Inglés. Fonte: https://www.microlins.com.br/a-empresa

Pre ara A Prepara oferece mais de cem cursos profissionalizantes e conta com mais

de 400 unidades. Fundada em 2004, a rede ja formou mais de 1 milhdo de

Cursos alunos em todo o pais. A Prepara tem como metodologia o ensino hibrido,

que une o melhor da tecnologia da educagdo, como aulas digitais interativas e ensino inteligente

individualizado, com o acompanhamento de educadores em atividades face a face, permitindo que o

aluno desenvolva suas habilidades no seu ritmo e com alto desempenho. Acompanhamento de

educador /Aulas individualizadas. Certificado reconhecido em todo o Brasil / Horarios diversificados /

Inicio imediato, sem formagao de turma, laboratérios multimidia climatizados / Material didatico para
apoiar as aulas digitais / Um aluno por computador. Fonte: http://prepara.com.br/

Fonte: Adaptado dos sites das empresas, 2019.
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Atualmente o sécio fundador e diretor presidente da Alpha, anseia pela
adocéo de padrbes em metodologia de ensino, sala de aula, materiais didaticos e
estratégias de expansdo de tal forma que seja viavel e possivel expandir o seu
empreendimento, solidificando a marca de maneira que possibilite a abertura de
franquias a um raio de 140 km da matriz localizada na cidade de Campo Mourao-
PR, na qual seja possivel dar suporte e assisténcia, podendo no longo prazo
estender para diversas cidades do Interior do pais em formato, a qual os seus
potenciais franqueados venham demonstrar interesse e capacidade de atendimento
aos padrdes pré-estabelecidos. Assim percebe-se a importancia de ter os processos
de trabalho da mesma padronizados e mapeados de forma clara e sistematizada
passando da visao de setores e departamentos para uma visdo de processos.

Com a analise mercadoldgica do setor, € possivel observar como esta, (de
uma forma geral), o setor de franquias atualmente. Conforme descrito no item 1.2 a
empresa Apha, fruto deste estudo esta localizada na cidade de Campo Mourao-PR,
centro ocidental paranaense, foco da pesquisa e suas potencialidades na sua regido
de atuacdo em um raio de no maximo 140 km, conforme apresentado na figura 9.

Observando este cenario é possivel observar que em Campo Mourao,
cidade onde fica localizada a empresa Alpha, ha algumas franquias na area da

educacao conforme distrito na tabela 5.

Tabela 5 - Franquias de ensino e servigos ofertados em Campo Mourao-PR

Franquia Servigo Oferecido
CCAA Curso de Idiomas

CEBRAC Cursos Profissionalizantes
CNA Curso de Idiomas
Yazigi Curso de Idiomas

Supera Ginastica para o Cérebro

Speak Idiomas Curso de Idiomas
KNN Idiomas Curso de Idiomas

Fonte: A autora.

Ao analisar as franquias de educacao descritos na tabela 5, localizadas na
cidade, onde esta a empresa Alpha, pode-se observar que todas as franquias de

curso de ldiomas acabam por ser concorrentes da mesma, porém o concorrente
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direto € o CEBRAC que oferece um mix de cursos semelhantes ao da empresa
Alpha.
Conforme descrito no quadro 15 - Resumo do modelo de gestdo, pode-se
dizer que empresa Alpha o CEBRAC, tem os seguintes pontos em comum:
e Metodologia contempla a formagao empreendedora dos alunos.
 E formada por profissionais que atuam na area e estdo em sala de aula.
e Possui uma equipe exclusiva para o desenvolvimento de seu material
didatico.
e Prevé a interdisciplinaridade nas aulas e vé no aluno a capacidade de
conhecer e transformar sua realidade.
e Metodologia da construgéo Interativa.
e Une os principios das metodologias ativas, design thinking,
desenvolvimento humano profissional e empreendedorismo.

Desta forma este € o modelo de gestdo o qual a empresa Alpha percebe seu
principal concorrente direto, e que precisa investir em seu desenvolvimento,
aplicando o seu diferencial competitivo hoje que vai desde a metodologia da aula
individualizada e coletiva, plano de aprendizagem reduzido e eficaz de acordo com o
perfil do cliente até metodologia customizada de acordo com o perfil e necessidade
de cada aluno.

Conhecendo este cenario a empresa é importante para a empresa Alpha
elencar as suas principais forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas conforme
matriz SWOT apresentado na tabela 6.

Tabela 6 - Matriz SWOT da empresa Alpha

Ameacas

e Crise financeira;

e Diversidade de metodologia de
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o Utilizagdo de midias e redes sociais ensino EAD

para divulgar os servigos; e Novas concorréncias diretas e
e Alavancar negécios em cidades indiretas;

vizinhas. e Pandemia COVID19.

Fonte: A autora.

Desta forma, realizando a analise mercadoldgica, onde foi possivel observar o
crescimento do negocio de franquias de uma forma geral entre o 3° trimestre de
2018 e 3° trimestre de 2019 que demonstrou crescimento de 6.1% conforme figura
19, crescimento do segmento da educacgdo que por dois anos consecutivos (2018 e
2019) ocuparam o terceiro lugar em crescimento conforme figura 20, selecdo das 10
maiores franquias de educacdo conforme quadro 14, identificado o principal
concorrente direto da empresa Alpha conforme quadro 15, bem como analise dos
pontos fortes, pontos fracos, oportunidades e ameacas € possivel sugerir que tenha
mercado para a expansao deste negdcio na regido, sendo que as possibilidades de
atuacdo vao, desde oferecer a opcao de realizacdo dos cursos de informatica,
idiomas ou profissées de forma individualizada ou pacotes combo com precos
diferenciados para aquisi¢ao de 1, 2 ou os 3 cursos.

Neste cenario onde os precgos sao diferenciados para aquisicdo de 1, 2 ou os
3 cursos, a empresa Alpha propde descontos progressivos de 10, 20 e 30%
consecutivamente para seus alunos que optarem pela fidelizagdo e realizacdo de
mais cursos. Porém com esta estratégia estima-se que se faz necessario o aumento

de alunos em ao menos 20% a mais para a manutengao da margem de lucro atual.

4.1.7 Gestao por processos na empresa Alpha

Entendendo a importancia de mapear os processos principais da organizacao,
apos avaliagdo e analise definiu-se a necessidade de reestruturar os
macroprocessos e subprocessos principais da empresa que sao:

Macroprocesso gestdao administrativa que se subdivide em 3 processos,
comercial, administrativo/financeiro e atendimento ao cliente, porém os processos
precisam de subprocessos para o seu desenvolvimento. Dessa forma cada

macroprocesso foi subdividido em subprocessos, conforme descritos a seguir.
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Subprocessos: vendas, pos-vendas, contas a receber, contas a pagar e
execugao das aulas. A figura 22 apresenta a esquematizacdo dos processos e
subprocessos e as respectivas descricdes dos mesmos estdo relacionadas, nas

etapas seguintes.

Figura 22 - Desdobramento de processos da organizagao

Mapa de Interagdo dos Processos

GESTAO ADMINISTRATIVA

_ : Atendimento ao Administrativo/
Comercial

Cliente Financeiro

Satisfacdo
CLIENTES

_ . LEGISLACAO
Pds RECEP‘;GG Realizagiio Contas a Contas & Atendida
Vendas dos
Nendas e das Aulas Pagar Receber

Fonte: A autora.

O macroprocesso gestdo administrativa é responsavel pela conducdo e
direcionamento da organizagdo como um todo, este macroprocesso € composto
pelos seguintes processos:

e Processo comercial: Responsavel por criar estratégias para a
prospeccao e manutengado dos clientes. Neste processo o responsavel
pela area deve juntamente com a diretoria elaborar planos de acéo para
langar cursos e capacitagées que atendam os desejos e expectativas dos
clientes. Uma grande preocupagdo desta area € estar atento as
mudancas de mercado e necessidades de inovagdes para o publico alvo.
Neste processo estdo os subprocessos vendas e pos-vendas.

e Processo atendimento ao cliente: Responsavel por atender o cliente
desde o primeiro contato do mesmo com a empresa até a realizagao das
aulas, sendo responsavel também pelo registro das presengas e contatos
com os pais dos faltantes. Neste processo estdo os subprocessos

recepcao dos clientes e realizagao das aulas.




82

e Processo administrativo financeiro: Responsavel por todo fluxo
financeiro da empresa, neste estdo inseridos os subprocessos contas a
pagar e contas a receber que se administrados de forma
eficiente, garantem a saude e continuidade da organizagao servindo como
‘termémetro” para a mesma.

e O subprocesso vendas: E responsavel por realizar a venda dos cursos e
treinamentos para os clientes, sejam eles clientes finais (que busca um
curso para o seu aperfeicoamento ou cliente intermediario (aquele que
contrata um curso para outra pessoa, seja ela filhos, empregados,
parentes ou amigos). Este processo pode acontecer quando a iniciativa
parte do cliente que busca os cursos por uma necessidade especial ou
devido a ser prospectado pelos vendedores.

e O subprocesso pés-vendas: E responsavel pelo atendimento ao cliente
apds a compra do servigo, durante e depois da utilizagdo do mesmo.
Neste realiza-se a pesquisa de satisfagao de clientes bem como o nivel
de aprendizado do aluno.

e O subprocesso recepcdo de clientes: E responsavel pelo acolhimento
ao cliente seja ele comprador e/ou usuario do servigo desde a chegada do
mesmo na recepc¢ao até o ultimo dia do curso.

e O subprocesso realizagdo das aulas: E o responsavel por fazer ao
cliente a entrega do servico vendido, seja ele desde as aulas de
informatica, Idiomas ou profissées diversas ofertados de acordo com a
estratégia organizacional.

e O Subprocesso contas a pagar: E responsavel pelo pagamento de
todas os insumos adquiridos pela empresa seja eles insumos materiais,
servigos ou licengas de operacao.

e O Subprocesso contas a receber: E responsavel pelo controle dos
recebimentos diversos de direito da empresa Alpha, neste subprocesso
estdo inclusas as atividades de faturamento e até mesmo de cobranca.

Importante enfatizar que estes processos e subprocessos descritos, ja
existiam na organizacdo de maneira informal e ndo estruturada, como apresentado
neste item, pois entende-se a urgéncia da formalizacdo dos processos para a
viabilidade do negdcio.
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5 CAPITULOV - DECISOES ESTRATEGICAS - EMPRESA ALPHA

5.1 MELHORIAS: SISTEMA, CONTROLE DE ALUNOS E ATIVIDADES

Tendo em vista uma maior necessidade de controle e gestdo do negocio,
apods analise da estrutura e processos da empresa identificou-se uma oportunidade
de melhoria no sistema informatizado, onde o0 mesmo passou a ser mais robusto
quanto ao armazenamento e disponibilidade de informacdo. As evolugbes do
sistema foram principalmente na etapa do cadastro do aluno uma vez que o mesmo
inicialmente n&o possuia importantes modulos como: foto, cadastro biométrico,
fallow up, anotacdes, aplicativo de comunicacéo e ocorréncias.

As melhorias de processo de cadastro foram muito importantes para a
empresa pelos seguintes motivos:

A foto no cadastro possibilitou maior familiaridade com todos os alunos da
escola, por todas as areas desde a secretaria, ao professor e coordenacgao
pedagogica.

O cadastro biométrico, permitiu um maior controle de acesso dos alunos
bem como a realizacdo das chamadas de forma automatizada.

A opgéo, fallow up permite o registro dos contatos feitos para os alunos de
forma a deixar registrado todo o historico de atendimento prestado ao mesmo.

A opcéao anotagdes, permite o registro do desempenho do aluno ao longo do
periodo em que o mesmo esteve fazendo o seu curso.

Ferramenta de gestdo integrada ao aplicativo de comunicagao, que permite
0 envio de mensagem para os alunos, levando informagdes, questionamentos e
esclarecimentos de duvidas, agilizando a comunicagcdo com 0S mesmos € seus
responsaveis.

O campo ocorréncias € o local reservado para registrar fatos diversos que
divergem com os padrbes pré-estabelecidos pela organizagdo, como por exemplo:
chegada ou saida de aluno no meio da aula, falta de evolugao e/ou desinteresse do
aluno pela disciplina ofertada.
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Com estas melhorias no sistema a empresa Alpha teve uma significativa
melhoria na rastreabilidade dos dados dos alunos ficando mais fidedignas além de

ser mais confiavel e rastreavel para tomada de decisGes estratégicas.

5.1.1 Estruturacao para abertura de franquia

Tendo em vista a necessidade de ampliagcdo do negocio no dia 20 de
novembro de 2019 ocorreu a realizagao da abertura oficial filial piloto em uma cidade
localizada na cidade de Araruna-PR, localizada ha 21km de Campo Mourdo, a
mesma € a unidade piloto para prospeccédo de clientes, levantamento de dados e
realizacbes de acbes de marketing de fidelizagao de clientes a espelho da unidade
matriz visando a analise de viabilidade da abertura e formalizacdo do modelo
franchising.

A cidade de Araruna, atualmente ndo possui outra escola de cursos
profissionalizantes e o fechamento desta escola causaria prejuizos para a cidade
bem como deixaria desamparado os 80 alunos matriculados, que precisariam se
deslocar até Campo Mourdo para dar continuidade a sua capacitacdo. Um ponto
muito importante avaliado pela empresa € a necessidade de atingir no minimo 120
alunos para alcancgar o ponto de equilibrio da mesma.

Para a abertura da filial o diretor presidente juntamente com a area
comercial (responsaveis pelo planejamento e expansio), buscaram uma empresa da
mesma area que atuava na cidade, mas que possuia riscos de faléncia, nesta busca
firmou-se uma parceria com a pequena escola, dando inicio as atividades.

Para reiniciar as atividades de forma imediata e ja pensando na estruturacéo
da empresa para o modelo de abertura de franquia foi necessario um investimento
de aproximadamente R$ 60.000 em um estabelecimento 150m? realizando as
seguintes melhorias:

e A repaginagdo do ambiente tanto externo quanto interno de forma a ter a

mesma aparéncia fisica da matriz em Campo Mouréao.

e Definicdo do padréo de fachada, com o nome da empresa descrito nas

cores azul e fundo branco conforme cores predominantes em todos os

materiais de divulgacado da marca.
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e Salas de aula padronizadas sendo guichés individualizados para as aulas
de informatica e salas em formatos diversos simulando ambiente
empresariais, facilitando a aplicagcdo de metodologias ativas bem como o
desenvolvimento das potencialidades do aluno.

e Equipamentos de qualidade tanto para os professores quanto para os
alunos, possibilitando aos mesmos experiencias inovadoras e acesso aos
mais modernos mecanismos de aprendizado.

e Padronizacdo de materiais e metodologias préoprias de ensino que tenha
foco no desenvolvimento tanto pessoal quanto profissional dos alunos
uma vez que é perceptivel a necessidade de a instituicdo atuar ndo so
como fonte de informagdo e sim de mentoria e apoio a aprendizagem
aliado a busca pela inteligéncia emocional para aplicagédo no cotidiano,

reforcando assim a afirmacgéao de Ricardo et al. 2018:

Vive-se em um momento em que cada vez mais as geragoes tém se
encontrado no mercado de trabalho e certamente a inteligéncia
emocional é algo primordial para que estas diferentes geracdes
dividirem com muita maestria diversos ambientes/situacdes de uso
comum, como por exemplo: salas, refeitérios, computadores,

projetos e etc (RICARDO et al., 2018, p. 4).

e Impulsionamento do Projeto Curso Jovem Empreendedor, separando os
alunos por faixa etaria, trabalho piloto que sera padronizado em todas as
franquias com material didatico e metodologia assertiva, para promover
aos jovens a experiencia profissional em sala de aula, capacitando-o ao

mercado de trabalho.

A divisdo das turmas por faixa etaria permite ao professor trabalhar
atividades com didaticas focadas nas necessidades de cada perfil,
possibilitando uma maior compreensdao e desenvolvimento de
algumas habilidades, que dentre elas estdo aquelas relacionadas a

Inteligéncia Emocional (RICARDO et al., 2018, p. 5).



86

5.1.2 Definigcao e implementacao de estratégias de fidelizagao

Nesta etapa denominada, definicdo e Implementacdo de estratégias de
fidelizagdo de clientes, serdo descritas as estratégias definidas/sugeridas como
forma de fidelizar os clientes da empresa Alpha, consolidando ainda mais a marca,
que ja é solida no mercado ha 17 anos, fixando — a na cabega dos mesmos como a
melhor escolha na regido de Campo Mourdo, quando se trata de cursos de
informatica e profissionalizantes. Fidelizar clientes sem duvidas é uma tarefa
importante para a manutencdo de qualquer negdcio, mas nao é algo simples de
fazer uma vez que para fidelizar o cliente, os mesmos devem se sentir
completamente encantado em cada experiéncia, cada novo contato. A seguir
Programas sugeridos apos analise do contexto da organizacdo para a sua
implantacéo:

e Programa amigo da onga: Programa pelo qual cada aluno ativo recebe
uma quantidade X de uma “imitagdo” de uma cédula de R$ 50,00, onde o
desafio é: a cada aluno que vier até a escola com esta cédula com o
nome do aluno no verso e efetuar a matricula o mesmo ganha R$ 50,00.
Sugestdo de campanha ser langada passando em todas as salas e
posteriormente deixar o material disponivel na recepcdo e na sala do
comercial para retirada sempre que necessario. Valido para qualquer
idade.

e Promogdao matriculou ganhou: Semestralmente observar os
langamentos de brindes e brinquedo que sdo novidades no mercado e ao
mesmo tempo sejam acessiveis para a aquisicdo e cujo valor possa ser
diluido nas proprias parcelas do curso. Lancar comunicado que todos os
alunos que efetuarem matricula ou rematricula ganharéo este de brinde,
podendo ser, para o publico infantil: jogos educativos, carrinhos, bonecas,
bolas, slimes, nerf, bonecos de super-heréis e, para adolescentes e
adultos: headphone, reldgios, tablets, celulares, descontos em parcelas e
isencao de matricula.

e Promogdo 25% de desconto no segundo curso: Como forma de
incentivo aos alunos a continuarem se capacitando, adicionar uma

clausula no contrato e esclarecer que todo aluno ativo, apds se matricular,
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tera um desconto de 25% no segundo curso, podendo o mesmo escolher

qualquer curso da grade disponivel.
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6 CONCLUSAO

Sem duvidas, tratar do tema franchising, pode-se dizer que é algo bastante
desafiador, pois tendo em vista que tanto o franqueado quanto o franqueador,
investem nesta modalidade de negdcio pela “certeza” de ja ser um negdcio que deu
certo, pelos indices de assertividade do referido empreendimento.

Esta dissertagao teve como objetivo tragar os primeiros passos em busca de
uma resposta a pergunta apresentada na caracterizacdo do problema, que foi: E
possivel transformar a empresa Alpha, empresa local, em uma franqueadora
regional?

Para buscar esta resposta, foi necessario tracar uma analise de pontos
diversos, desde as referéncias bibliograficas até a analise de resultado da empresa
Alpha, fruto deste estudo.

Quanto aos resultados financeiros, solidez do negdcio, a partir dos dados
apresentados no item 3.1.4 (Evolugdo dos custos, despesas e resultados
organizacionais — DRE), pode-se observar que se trata de um negdcio com
consideravel indice de rentabilidade. Ao longo dos 5 anos analisados, né&o
apresentou prejuizo no exercicio e, pode-se perceber também, que as estratégias
bem tracadas como as demonstradas (principalmente pelos resultados de 2017 e
2018), causaram impacto positivo e promissor ao negocio.

Conforme descrito na introdug¢éo, para chegar a esta resposta foi necessario
seqguir o seguinte caminho com suas respectivas conclusdes:

Estudar as principais referéncias ao modelo de negécio: ao analisar o
ponto de vista dos diversos autores citados no referencial tedrico, percebe-se a
unanimidade de opinides quanto a aprovagao do modelo de negdcio, mas também
fica claro que o sucesso depende de fatores como: assertividade do servico com a
necessidade apresentada pelo publico alvo; estratégias organizacionais; pré-
disposicao do franqueador em dar suporte e apoio necessario ao franqueado para a
manutengdo do negdcio; pré-disposicdo do franqueado em cumprir a risca 0s
padroes definidos pela franqueadora, dentre outros.

Avaliar as estratégias empresariais possiveis de aplicagao para se
investir em uma franchising: durante a analise das estratégias empresarias

identificadas, pode-se observar que cada estudo de caso analisado tem o seu
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diferencial e que o sucesso do negocio depende de estratégias bem definidas, bem
elaboradas e que venha de encontro com a necessidade do publico alvo e anseios
da organizagéo.

Analise mercadolégica do setor: o mercado de franquias demonstra-se
promissor, desta forma vale observar, a importancia de avaliar o setor na regiao de
Campo Mourdo em um raio de 140km, previamente definido. Apds avaliagao de
algumas escolas descritas no item 3.1.6, quadro 13, pode-se observar o quanto ha
espaco para crescimento e novos entrantes, uma vez que a empresa Alpha, traz na
sua metodologia de ensino, métodos mais atualizados, individualizados, mesclados
com as aplicagbes coletivas conforme potencialidades do mercado de trabalho,
destacando-se perante aos métodos utilizados pelos seus concorrentes diretos e
indiretos. Foi possivel observar também o quanto o método franchising tem dado
certo e crescido, aumentando significativamente o faturamento das empresas do
setor ao longo do periodo de 2019 comparado com o ano de 2018, crescendo 6,1%
conforme figura 20. No cenario o qual a empresa Alpha esta inserida ha cidades
potenciais para expansao, conforme descrito na tabela 1, onde a cidade mais
préoxima fica a 48 km e a mais distante 140 km. Na cidade especifica onde a mesma
esta localizada, existem algumas franquias na area da educacéao, conforme descrito
na tabela 5 (franquias de ensino e respectivos servigcos ofertados em Campo
Mourdo). Avaliando estas franquias, apenas uma é concorrente direta da empresa
Alpha, porém, para uma definigdo mais precisa, do nivel de concorréncia, faz-se
necessario realizar uma pesquisa prévia de mercado avaliando os pontos fortes e
fracos do negécio, para explorar de forma segura suas potencialidades.

Avaliar os potenciais métodos de aplicagado para expansao: apos analise
de alguns modelos citados ao longo desta dissertagdo, certamente, para entrar
neste mercado de franquias, a empresa precisa de uma atuagao inovadora, bem
como criar um produto/servico que fagca o mercado perceber o seu diferencial
competitivo. Este diferencial compreende desde a metodologia, estrutura, até
inovagodes tecnoldgicas e gestdo empreendedora. Quanto a capacidade de inovagao
e mudancas estratégicas, pode-se observar que a mesma possui potencial de
inovacéo e de agdes voltadas as tendéncias do mercado, como a disponibilizagao de
cursos na modalidade de ensino a distancia, que vem crescendo muito € uma das

estratégias que serdo utilizadas para o crescimento do negdcio. Pode-se dizer que
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esta é estratégia de inovar e se reinventar, ja que € uma caracteristica muito forte
das franquias promissoras.

A empresa fruto deste estudo visivelmente anseia e tem condi¢cdes de
franquear o seu negocio, porém, a longo prazo. Aconselha-se algumas acodes
estratégicas e inovadoras para solidificar a marca e manutengédo no mercado como
por exemplo: desenvolver com a sua equipe de gestdo para replicar nas franquias
uma capacitacdo focada nas competéncias organizacionais, de lideranga e
técnicas/funcionais; migrar o conteudo didatico aplicado nas aulas em uma base de
acesso via QR Code, para facilitar os acesso do aluno nos devidos ambientes de
capacitacdo de acordo com a sua evolugao; desenvolver aulas trabalhando
ferramentas com inteligéncia artificial, realidade aumentada, que trabalhe e aguce a
criatividade das diversas faixas etarias; aplicacdo periddica de avaliacdo da
satisfacado dos clientes com os métodos utilizados, dentre outros.

Sem duvidas este estudo pode apoiar na tomada de decisdo quanto a
estratégia e posicionamento de mercado e quanto as suas probabilidades de
expansdo. Desta forma, respondendo a pergunta problema, “é possivel transformar
a empresa Alpha, empresa local em uma franqueadora regional? ” A partir do estudo
realizado pode-se dizer que é possivel, porém, faz-se necessario um estudo mais
aprofundado nas questdes estratégicas e financeiras da organizacao, pensando na
manutengdo do negdcio. Fica como sugestao a aplicagdo de cursos na modalidade
ensino a distancia, que € um mercado com tendéncia de crescimento. Fica também
a recomendacao inicial de realizar expansao através de filial e, posteriormente,
quando da consolidagado por um periodo de 6 meses a um ano, retomar a analise
para franquias, definindo o raio de distadncia ideal, bem como caracteristica e

capacidade da cidade potencial para a abertura da primeira franquia.
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7 NOTA AO LEITOR

Caro leitor, saudacgoes.

Tomo a liberdade de adicionar este capitulo intitulado, nota ao leitor com o
intuito de fazer memdria ao momento em que estamos vivendo no mundo.

Quando recebemos as primeiras informagdes sobre o novo coronavirus
(COVID19), ainda no final do ano de 2019, jamais imaginamos que trés meses
depois o numero de infectados no mundo chegaria a mais de 190 mil pessoas, nem
tdo pouco que atingiria a tantos continentes e paises como vem ocorrendo.

Escrevo esta nota em 27 de junho de 2020, posso afirmar que desde o dia 20
de fevereiro do referido ano, quando iniciaram-se as primeiras suspeitas de
contaminagao no Brasil, todos, sem excecao, tiveram que fazer mudancas drasticas
em suas rotinas diarias que posso citar dentre tantos, o uso obrigatério de mascaras,
isolamento e afastamento social, adaptag¢des de rotinas de higienizagdo das méos,
adesao ao alcool gel em massa nas portas dos estabelecimentos, escolas fechadas
com aulas somente na modalidade a distancia, aplicacdo da medida preventiva do
toque de recolher, empresas trabalhando com quantidade de mé&o de obra reduzida,
bem como a realizagdo de rodizios na carga horaria dos colaboradores, dentre
outras tantas medidas que se fizeram necessarias, pensando na saude e seguranca
coletiva.

Pontuo este fato marcante para fazer memodria aos acontecimentos, mas
também para citar o quanto a inovagao é importante para enfrentar e superar as
dificuldades propostas pelo mercado e até mesmo pelo meio onde estamos
inseridos.

Concluir esta dissertacéo cujo tema principal € inovagao, neste momento de
pandemia e isolamento social, exigiu resiliéncia e criatividade, tanto para o discente
quanto os docentes (orientador e membros da banca), que buscaram trabalhar a
capacidade de se reinventar para a realizacdo desta defesa utilizando uma
ferramenta de videoconferéncia online, cada um na sua residéncia contribuindo
assim para a conclusao desde mestrado.

Finalizo aqui, esta nota com a esperanca de que ao fazer esta leitura
estejamos vivendo momentos menos turbulentos e livres da crise chamada
pandemia COVID19.



92

REFERENCIAS

ABC-distancias.com. As distancias entre Campo Mourao (Paranad) e outras
cidades. Disponivel em: https://www.abc-distancias.com/. Acesso em: 16 abr. 2020.

ALMEIDA, M. E. B. Tecnologia na escola: formagao de educadores na agao.
Programa Salto para o futuro — série informatica na educacéo. In: BARCELOS, G.T.
Inovagao no sistema de ensino: o uso pedagdgico das tecnologias de informacao
e comunicagao nas licencenciaturas em matematica da regido sudeste. Campos dos
Goytacazes, jun. 2004. 45 p. Disponivel em:
http://www.uenf.br/Uenf/Downloads/POS-ENGPRODUCAQO_ 2397 1213388268.pdf.
Acesso em: 20 jun. 2019.

ANDRADE, K. Guia definitivo da educacéao 4.0. Planeta educagao transformando
o aprendizado, Sdo José dos Campos. 2017. Disponivel em:
https://www.plannetaeducacao.com.br/portal/arquivo/editor/file/ebook-educacao4.0-
planneta.pdf. Acesso em: 10 fev. 2020.

ANDREWS K.R. O conceito de estratégia Empresarial. In: MINTZBERG, H.; QUINN
J. B. O processo da estratégia. Porto Alegre: Bookman, 2001.

ASSOCIACAO BRASILEIRA DE FRANCHISING - ABF (2015). Nameros do
franchising. Disponivel em: http://www.portaldofranchising.com.br/numeros-do-
franchising/evolucao-do-setor-de-franchising. Acesso em: 17 maio 2019.

ASSOCIACAO BRASILEIRA DE FRANCHISING - ABF (2016). Desempenho do
franchising brasileiro. Disponivel em:
http://www.portaldofranchising.com.br/central/Content/UploadedFiles/Arquivos/dese
mpenho-franchising-novo-2015.pdf. Acesso em: 18 maio 2019.

ASSOCIACAO BRASILEIRA DE FRANCHISING - ABF (2018). Desempenho do
franchising brasileiro em 2018 e estudo sobre micro franquias. Disponivel em:
http://www.portaldofranchising.com.br/desempenho-do-Franchising-Brasileiro-em-
2018-e-estudo-sobre-Microfranquias.pdf. Acesso em: 20 mar. 2020.

ASSOCIACAO BRASILEIRA DE FRANCHISING - ABF (2019). Desempenho do
franchising brasileiro. Disponivel em:
https://www.franchisinggroup.com.br/franquia/desempenho-do-franchising-no-3-
trimestre-de-2019/. Acesso em: 20 mar. 2020.

ASSOCIACAO BRASILEIRA DE FRANCHISING - ABF (2020). Desempenho do
franchising brasileiro 2019. Disponivel em:
https://www.franchisinggroup.com.br/franquia/desempenho-do-franchising-brasileiro-
em-2019/ . Acesso em: 20 mar. 2020.

BACICH, L; MORAN, J. Metodologias ativas para uma educag¢ao inovadora: uma
abordagem tedrico pratica. Sdo Paulo: Penso, 2018. ISBN: 9788584291151


https://www.abc-distancias.com/
http://www.uenf.br/Uenf/Downloads/POS-ENGPRODUCAO_2397_1213388268.pdf
https://www.franchisinggroup.com.br/franquia/desempenho-do-franchising-no-3-trimestre-de-2019/
https://www.franchisinggroup.com.br/franquia/desempenho-do-franchising-no-3-trimestre-de-2019/
https://www.franchisinggroup.com.br/franquia/desempenho-do-franchising-brasileiro-em-2019/
https://www.franchisinggroup.com.br/franquia/desempenho-do-franchising-brasileiro-em-2019/

93

BALLESTERO-ALVAREZ, M. E. (Coord.) Administragao da qualidade e da
produtividade: abordagens do processo administrativo. Sdo Paulo: Atlas. 2001.

BASTOS, C. C. Metodologias ativas. 2006. Disponivel em:
http://educacaoemedicina.blogspot.com/2006/02/metodologias-ativas.html. Acesso
em: 21 maio 2020.

BORINI, F. M.; CUNHA, J.A.C.; MELO, P. L. R. Percepcéao de valor e elementos
estruturantes das microfranquias. RAC-Revista de Administragao
Contemporanea, Rio de Janeiro, n. 3, mai./jun. 2014. Disponivel em:
https://www.scielo.br/pdf/rac/v18n3/v18n3a06.pdf. Acesso em: 20 jun. 2019.

BRASIL. Lei n° 13.966, de 26 de dezembro de 2019. Dispde sobre o sistema de
franquia empresarial e revoga a Lei n° 8.955, de 15 de dezembro de 1994. Diario
oficial da Unido, Brasilia, DF, [2019]. Disponivel em:
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2019-2022/2019/1ei/L13966.htm. Acesso em:
01 jul. 2020.

CAMPORA, F.; CHERTO, M.; GARCIA, F.; RIBEIRO, A.; IMPERATORE, L.; G.
Franchising: uma estratégia para expansao de negécios. Sdo Paulo: Premier
Maxima, 2006.

CARBONELL, J. A aventura de inovar: a mudanga na escola. Porto Alegre: Artmed
Editora, 2002. In: RIBAS, C.C.C.; SILVA, J.M.S.; FESTA, P.S.V. Inovagéo
Educacional na Educacao Superior: possibilidades e desafios contemplados nas
publicagdes sobre o tema. In: SEMINARIO INTERNACIONAL SOBRE
PROFISSIONALIZACAO DOCENTE, 7., 2017, Porto Alegre. Anais [...]. Porto
Alegre, 2017. ISSN 2176-1396 versao online. Disponivel em:
https://educere.bruc.com.br/arquivo/pdf2017/24664 _13161.pdf. Acesso em: 17 maio
2020.

CEBRAC. A empresa. Disponivel em: https://www.cebrac.com.br/empresa. Acesso
em: 20 mar. 2020.

CENAIC. A escola. Disponivel em: https://www.cenaic.com.br/a-escola. Acesso em:
16 maio 2019.

CEZARINO, L. O.; CAMPOMAR, M. C. Micro e pequenas empresas: caracteristicas
estruturais e gerenciais. In: CONGRESSO DE ADMINISTRACAO, ECONOMIA E
CONTABILIDADE DA UNIVERSIDADE DE SAO PAULO, 4., 2007, Sao Paulo.
Anais [...]. Sdo Paulo, 2007. Disponivel em:
http://www.unifafibe.com.br/revistasonline/arquivos/
hispecielemaonline/sumario/10/19042010081633.pdf. Acesso em: 20 dez. 2019.

CHIAVENATO, I. Introducao a teoria geral da administragao. Edicdo compacta.
Rio de Janeiro: Campus, 2009.

CHIAVENATO, I. Comportamento organizacional: a dindmica do sucesso das
organizagoes. 2. ed. Rio de Janeiro: Elsevier, 2010.


https://www.scielo.br/pdf/rac/v18n3/v18n3a06.pdf
http://www.unifafibe.com.br/revistasonline/arquivos/

94

CHIBAS, F. O.; PANTALEON, E. M.; ROCHA, T. A. Gestao da inovacéo e da
criatividade hoje: apontes e reflexdes. HOLOS, v. 3, a. 29, ago. 2013. Disponivel em:
http://www2.ifrn.edu.br/ojs/index.php/HOLOS/article/viewFile/1082/678. Acesso em:
29 out. 2018.

CLARKIN, J. E.; SWAVELY, S. M. The importance of personal characteristics in
franchisee selection. Journal of retailing and consumer services, San Antonio, v.
13, n. 2, p.133-142, 2006.

CONCEICAO, O. A centralidade do conceito de inovagéo tecnolégica no processo
de mudanga estrutural. Ensaios FEE, Porto Alegre, n. 2, 2000. Disponivel em:
https://revistas.fee.tche.br/index.php/ensaios/article/view/1973/2353. Acesso em: 12
jan. 2019.

CONTENT, A. B. Crise impulsiona inovagdes no mercado de franquias. Revista
Exame, 2018. Disponivel em: https://exame.abril.com.br/negocios/crise-impulsiona-
inovacoes-no-mercado-de-franquias/. Acesso em: 21 nov. 2019.

CONTRERAS, H. S. H (org.). Administragao e negécios: marketing, comunicagao
e gestao de pessoas. Curitiba: Faculdade Padre Jodo Bagozzi, 2016. (E-book). Série
Administracdo e Negodcios. Disponivel em http://faculdadebagozzi.edu.br. Acesso
em: 21 maio 2020.

DAFT, R. L. Organizagoes, teoria e projetos. 2. ed. Sdo Paulo: Cengage Learning,
2008. ISBN: 9788522102570

DRUCKER, P. Inovagao e espirito empreendedor: pratica e principios. Sdo Paulo:
Pioneira, 1987.

FARIA, M. F. B.; FONSECA, M. V. A. Medida da cultura de inovagao: uma
abordagem sistémica e estratégica com foco na efetividade da inovacao. RAI —
Revista de Administragao e Inovagao, n. 3, jul./set. 2015. Disponivel em:
http://www.revistas.usp.br/rai/article/view/101235/105525. Acesso em: 10 set. 2019.

FERREIRA, R. F.; CALVOSO, G. G.; GONZALES, C. B. L. Caminhos da pesquisa e
a contemporaneidade. Sao Marcos, fev. 2002. Disponivel em:
https://www.scielo.br/pdf/prc/v15n2/14348.pdf. Acesso em: 15 maio 2019.

FILHO, B.; ALAIN, G.; JESS, A.C.V.; GUDINO, D.; SCHARTZ, J.; MONTEIRO, J.;
BARROSO, L. F.; AMARAL, L. H. O. do.; PRATA, M.; MENDONCA, P.; GAMA, R,;
AYRES, R.; FERNANDES, V.; Franchising: aprenda com os especialistas. Learn
From The Experts. 1. ed. Bilingue. Rio de Janeiro: ABF-Rio, 2013. ISBN: 978-85-
67537-00-9.

FINEP. Diretrizes para a coleta e interpretacao de dados sobre inovagao
tecnoldgica. Disponivel em: https://www.finep.gov.br/images/apoio-e-
financiamento/manualoslo.pdf. Acesso em: 20 jun. 2020

FONTANELLE, C.; HOELTGEBAUM, M.; SILVEIRA, A. A influéncia do perfil
empreendedor dos franqueados no desempenho organizacional. In. ENCONTRO DA


https://revistas.fee.tche.br/index.php/ensaios/article/view/1973/2353
http://www.revistas.usp.br/rai/article/view/101235/105525
https://www.scielo.br/pdf/prc/v15n2/14348.pdf

95

ANPAD, 30., 2006. Anais [...]. Salvador, 2006. Disponivel em:
http://www.anpad.org.br/diversos/down_zips/10/enanpad2006-esoc-1135.pdf.
Acesso em: 20 jun. 2019.

GIGLIOTI, B. S. Transferéncia de conhecimento nas franquias brasileiras. 2010.
Dissertacdo (Mestrado em Administragao) - Fundagéo Getulio, Sdo Paulo, 2010.
Disponivel em:
https://pdfs.semanticscholar.org/bfdd/e62f0cb8ed24252838ed4cOfebe3c8f21dab.pdf.
Acesso em: 10 jan. 2020.

GIL, A. C. Como elaborar projetos de pesquisa. 4. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2002.
ISBN: 85-224-3169-8.

GITMAN, L. Principios de administragao financeira. 7. ed. Sdo Paulo: Harbra,
2002.

GONCALVES, J. E. L. As empresas sdo grandes colec¢des de processos. Revista
Administragao de Empresas, Sao Paulo, v. 40, n. 1, p. 6-19, jan./mar. 2000.
Disponivel em: https://www.scielo.br/pdf/rae/v40n1/v40n1a02.pdf. Acesso em: 20
maio 2020.

HOROSTECKI, M. F.; LIMA, L.; SILVA, L. E. P. Cultura organizacional. In:
SIMPOSIO DE EXCELENCIA EM GESTAO E TECNOLOGIA, 8., 2010, Rio de
Janeiro. Anais [...]. Rio de Janeiro, 2010. Disponivel em:
https://www.aedb.br/seget/arquivos/artigos11/32914309.pdf. Acesso em: 25 set.
2020.

IALE, G. Planejamento financeiro nas organizagoées. 2012. Disponivel em:
https://administradores.com.br/informe-se/producao-academica/planejamento-
financeiro-nas-organizacoes/4691. Acesso em: 23 abr. 2020.

INSTITUTO BRASILEIRO DE CAOCHING. Gestao organizacional: conceito e
definigao, 2019. Disponivel em: https://www.ibccoaching.com.br/portal/rh-gestao-
pessoas/gestao-organizacional-conceito-definicao. Acesso em: 21 abr. 2020.

INSTITUTO BRASILEIRO DE GEOGRAFIA E ESTATISTIVA. Populagéo no Gltimo
censo campo mourao: IBGE, 2020. Disponivel em:
https://cidades.ibge.gov.br/brasil/pr. Acesso em: 16 abr. 2020.

INSTITUTO INOVACAO. A inovagao: conceitos, a importancia de inovar, a
dindmica da inovagao: 2018. Disponivel em:
http://www.institutoinovacao.com.br/inovacao.php. Acesso em: 29 nov. 2018.

JAMBULINGAM, T.; JOSEPH, S.; NEVIN, J. R. Influence of franchisee selection
criteria on outcomes desired by the summary. Journal of Business Venturing, New
York, v. 14, n. 4, p. 363-395, 1999. Disponivel em:
https://ideas.repec.org/s/eee/jbvent.html. Acesso em: 15 set. 2019.

JORDAO, T. C. Formacéo de educadores: a formacao do professor para a educacéo
em um mundo digital. In: OLIVEIRA, J. P.; MELO, M. M.R.; SOUZA, S. E.B.


http://www.anpad.org.br/diversos/down_zips/10/enanpad2006-esoc-1135.pdf
https://pdfs.semanticscholar.org/bfdd/e62f0cb8ed24252838ed4c0febe3c8f21dab.pdf
https://www.scielo.br/pdf/rae/v40n1/v40n1a02.pdf
https://www.aedb.br/seget/arquivos/artigos11/32914309.pdf
https://administradores.com.br/informe-se/producao-academica/planejamento-financeiro-nas-organizacoes/4691
https://administradores.com.br/informe-se/producao-academica/planejamento-financeiro-nas-organizacoes/4691
https://cidades.ibge.gov.br/brasil/pr

96

Tecnologias Digitais na Educacéao: desafios e perspectivas para o século XXI. /n:
CONEDU, 3., 2016, Rio Grande do Norte. Anais [...]. Rio Grande do Norte, 2016.
Disponivel em: http://www.editorarealize.com.br/revistas/conedu/
trabalhos/TRABALHO_EV056_MD1_SA19 ID12800_19082016151545.pdf. Acesso
em: 25 mar. 2019.

JUS BRASIL. Histérico do franchising: apresentacéo histérica do sistema de
franquia empresarial. Disponivel em: https://marcostadeuannunciato.jusbrasil.com.br
/artigos/141415437/historico-do-franchising. Acesso em: 22 ago. 2018.

KANAANE, R. Comportamento humano nas organizagées: 0 homem rumo ao
século XXI. 2. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2008.

KOCH, R. O principio 80/20: os segredos para conseguir mais com menos nos
negocios e na vida. Tradugao Cristina Sant’/Anna. 1. ed. Belo Horizonte: Gutenberg,
2015.

LACOMBE, F. J. M. Recursos humanos: principios e tendéncias. Sao Paulo:
Saraiva, 2005. ISBN: 9788502051232.

LAS CASAS, A. L. Cocriagao de valor: conectando a empresa com 0s
consumidores através das redes sociais e ferramentas colaborativas. Sdo Paulo:
Atlas, 2014.

LEMES, J. A. B.; CHEROBIM, A. P.; RIGO, C. M. Administragao financeira:
principios, fundamentos e praticas brasileiras. Rio de Janeiro: Campus, 2002.

LIBANEO, J. C; OLIVEIRA, J. F.; TOSCHI, M. S. Educagio escolar: politicas,
estruturas e organizagdo. Sao Paulo: Cortez, 2012.

MAPA ADMINISTRATIVO E POLITICO DE PARANA. Dreamstime. Disponivel em:
https://pt.dreamstime.com/ilustra%C3%A7 %C3%A30-stock-mapa-administrativo-e-
pol%C3%ADtico-de-parana-com-bandeira-image90322888. Acesso em: 05 abr.
2020.

MARANHAO, M.; MACIEIRA, M. E. B. O processo nosso de cada dia: modelagem
de processos de trabalho. Rio de Janeiro: Qualitymark, 2004. ISBN:
9788573037531.

MARQUES, M. O. Escrever é preciso: o principio da pesquisa. 2. ed. Petrépolis, RJ:
Vozes, 2011. In: OLIVEIRA, J. P.; MELO, M. M.R.; SOUZA, S. E.B.

Tecnologias digitais na educagao: desafios e perspectivas para o século XXI. I
CONEDU, 2016. Disponivel em: http://www.editorarealize.com.br/revistas/conedu/
trabalhos/TRABALHO _EV056_MD1_SA19 1D12800_19082016151545.pdf. Acesso
em: 30 mar. 2019.

MAURO, P. C. Guia do franqueador: como desenvolver marcas mundiais. 4. ed.
Sao Paulo: Nobel, 2007.


http://www.editorarealize.com.br/revistas/conedu/%20trabalhos/TRABALHO_EV056_MD1_SA19_ID12800_19082016151545.pdf
http://www.editorarealize.com.br/revistas/conedu/%20trabalhos/TRABALHO_EV056_MD1_SA19_ID12800_19082016151545.pdf
https://marcostadeuannunciato.jusbrasil.com.br/
http://www.editorarealize.com.br/revistas/conedu/%20trabalhos/TRABALHO_EV056_MD1_SA19_ID12800_19082016151545.pdf
http://www.editorarealize.com.br/revistas/conedu/%20trabalhos/TRABALHO_EV056_MD1_SA19_ID12800_19082016151545.pdf

97

MAYOR, F. Preparar um futuro viavel: ensino superior e desenvolvimento
sustentavel. /n: CONFERENCIA MUNDIAL SOBRE O ENSINO SUPERIOR.
TENDENCIAS DE EDUCACAO SUPERIOR PARA O SECULO XXI, 1., 1998, Paris.
Anais [...]. Paris, 1998.

MELO, P. L. R.; ANDREASSI, T. Publicagao cientifica nacional e internacional sobre
franchising: Levantamento e analise do periodo 1998-2007. RAC-Revista de
Administragdao Contemporanea, Curitiba, n. 2, mar./abr. 2010. Disponivel em:
https://www.scielo.br/pdf/rac/v14n2/v14n2a06.pdf. Acesso em: 23 nov. 2019.

MICROLINS. A empresa. Disponivel em: https://www.microlins.com.br/a-empresa.
Acesso em: 16 maio 2019.

MORGADO, E. M. Inovagao, novos conceitos ampliados: oportunidades para as
empresas. Revista de Ciéncias Gerais, v. 15, n. 21, p. 225-235, 2011. Disponivel
em: file:///C:/Users/lucie/Downloads/2248-Texto%20do%20artigo-8652-1-10-
20150710.pdf. Acesso em: 20 mar. 2019.

OLIVEIRA, D. P. R. Sistemas, organizagoes e métodos: uma abordagem
gerencial. 11. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2000. ISBN: 9788522482108

OLIVEIRA, D. P. R. Planejamento estratégico: conceitos, metodologia e praticas.
26. ed. Sao Paulo: Atlas, 2009.

PICCHIAI, D. Estruturas organizacionais modelos. 2010. Disponivel em:
http://ead2.fgv.br/ls5/centro_rec/docs/estruturas_organizacionais_modelos.pdf.
Acesso em: 15 jan. 2020.

PIRES, J. C. S.; MACEDO, K. B. Cultura organizacional em organizagées publicas
no Brasil. Revista de Administragao publica. Rio de Janeiro, v. 40, n. 1, p. 81-104,
2006. Disponivel em http://www.scielo.br/pdf/rap/v40n1/v40n1a05.pdf. Acesso em:
26 abr. 2020.

PLA, D. Tudo sobre franchising. 1. ed. Rio de Janeiro: Senac, 2001. ISBN:
9788587864109.

PORTER, M. E. The five competitive forces that shape strategy. Special Issue on
HBS Centennial. Harvard Business Review 86.1 jan. 2008. Disponivel em:
https://www.ibbusinessandmanagement.com/uploads/1/1/7/5/11758934/porters_five
forces_analysis_and_strategy.pdf. Acesso em: 20 nov. 2019.

PREPARA CURSOS. A empresa. Disponivel em: http://prepara.com.br/. Acesso em:
25 abr. 2020.

RANGEL, M. (org). Supervisao e gestao na escola: conceitos e praticas de
mediacao. Campinas: Papirus, 2009

REDECKER, A. C. Franquia empresarial. S0 Paulo: Memdria Juridica. 2002,127
p. ISBN: 9788588278472.


https://www.scielo.br/pdf/rac/v14n2/v14n2a06.pdf
../../../../lucie/Downloads/2248-Texto%20do%20artigo-8652-1-10-20150710.pdf
../../../../lucie/Downloads/2248-Texto%20do%20artigo-8652-1-10-20150710.pdf
https://www.ibbusinessandmanagement.com/uploads/1/1/7/5/11758934/porters_five_forces_analysis_and_strategy.pdf
https://www.ibbusinessandmanagement.com/uploads/1/1/7/5/11758934/porters_five_forces_analysis_and_strategy.pdf
http://prepara.com.br/

98

RIBEIRO, A.; GALHARDO, M.; MARCHI, L.; IMPERATORE, L.G. Gestao
estratégica do franchising: como construir redes de franquias de sucesso. 2. ed.
Sao Paulo: DVS, 2013.

RICARDO, L, G.; GUELBERT, F. T.; PATUZZO, V. G.; GUELBERT, M.;
MANTOVANNI, C. Inteligéncia emocional: um estudo de caso da aplicagao de
metodologias de ensino para jovens em uma escola de cursos profissionalizantes de
Campo Mourao-PR. Conlan, 2018.

RINGEL, M.; TAYLOR, A.; ZABLIT, H. The most innovative companies 2018. Boston:
BCG, 2018. Disponivel em: https://image-src.bcg.com/Images/BCG-Most-Innovative-
Companies-Jan-2018 tcm9-180700.pdf. Acesso em: 15 fev. 2019.

RIZZO, M. Franchise, o negécio do século. Itu: Ottoni, 2006. ISBN:
9788574641805.

SANTOS, L. V. Surgimento do franchising no mundo e no Brasil. 2012.
Disponivel em: https://www.franquiaeducacional.com/surgimento-do-franchising-no-
mundo-e-no-brasil/. Acesso em: 22 ago. 2018.

SCAICO, O. Organizagao flexivel: qualidade na gestao por processos. S&o Paulo:
Atlas, 1997. ISBN: 8522416044.

SCHNEIDER, A. A.; TAIAR JUNIOR, A.; FARIA, C.; BARROS, D. M.; FARAH, E. E_;
HSU, E.; MARTITS, L A.; PEDREIRA, M. S.; DUARTE, M. Franchising: da pratica a
teoria. Sao Paulo, Maltese, 1991.

SCHNEIDER, A. A.; TAIAR JUNIOR, A.; FARIA, C.; BARROS, D. M.; FARAH, E. E;
HSU, E.; MARTITS, L A.; PEDREIRA, M. S.; DUARTE, M. Franchising: da teoria a
pratica. Sao Paulo, Maltese, 1994.

SCHWARTZ, S. H. Validade e aplicabilidade da teoria de valores. In: PORTO, J. B;
TAMAYO, A. Valores e comportamento nas organizagdes. Rio de Janeiro: Vozes,
56-92 p, 2005.

SEBRAE. Brasilia: sobrevivéncia das empresas no Brasil, 2006. Disponivel em:
https://m.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/Anexos/sobrevivencia-das-
empresas-no-brasil-102016.pdf. Acesso em: 22 nov. 2019.

SEBRAE. Franquia, franqueado e franqueador, 2016. Disponivel em:
http://www.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/Anexos/franquias_portal _sebrae
.pdf. Acesso em: 22 ago. 2019.

SEBRAE. Vantagens e desvantagens da franchising, 2019. Disponivel em:
https://m.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/vantagens-e-desafios-do-sistema-
de-franquias,e5ab39407feb3410VgnVCM1000003b74010aRCRD. Acesso em: 16
ago. 2018.


https://image-src.bcg.com/Images/BCG-Most-Innovative-Companies-Jan-2018_tcm9-180700.pdf
https://image-src.bcg.com/Images/BCG-Most-Innovative-Companies-Jan-2018_tcm9-180700.pdf
https://m.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/Anexos/sobrevivencia-das-empresas-no-brasil-102016.pdf
https://m.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/Anexos/sobrevivencia-das-empresas-no-brasil-102016.pdf
https://m.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/vantagens-e-desafios-do-sistema-de-franquias,e5ab39407feb3410VgnVCM1000003b74010aRCRD
https://m.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/vantagens-e-desafios-do-sistema-de-franquias,e5ab39407feb3410VgnVCM1000003b74010aRCRD

99

SILVA, N. R.; BORBA, O. E. A importancia da didatica no ensino superior, 2011.
Disponivel em http://www.ice.edu.br/TNX/storage/webdisco/2011/11/10/outros/
75a110bfebd8a88954e5f511ca9bdf8c.pdf. Acesso em: 02 abr. 2019.

SILVA, N.; ZANELLI, J. C. Cultura organizacional. In: ZANELLI, J. C.; ANDRADE, J.
E. B.; BASTOS, A. V. B. Psicologia, organizagao e trabalho no Brasil. Porto
Alegre: Artmed, 2004.

SILVA, R. O. Teorias da administragao. 1. ed. Sdo Paulo: Pioneira, 2001. ISBN:
9788522102341.

SORDI, J. O. Gestao por processos: uma abordagem da moderna administragéo.
2. ed. Sdo Paulo: Saraiva, 2008. ISBN: 9788547223083.

SOUZA, A. R. A natureza politica da gestao escolar e as disputas pelo poder na
escola. Revista Brasileira de Educacao, Rio de Janeiro. v. 17, n. 49, jan./abril
2012. Disponivel em: http://www.scielo.br/pdf/rbedu/v17n49/a08v17n49.pdf. Acesso
em: 26 abr. 2020.

SUNDBO, J; GALLOUJ, F. Innovation in service. PREST — Policy Research in
Engineering, Science & Technology. Manchester, 1998 In: MONTEIRO, J. C.
Cocriacao e experiéncias turisticas: um estudo em canais de distribuicdo de
turismo do Brasil. 2016. Dissertagdo (Mestrado Profissional em Turismo) -
Universidade de Brasilia, Brasilia, 2016.

SUNDBO, J; GALLOUJ, F. Innovation in service. PREST — Policy Research in
Engineering, Science & Technology. Manchester, 1998. In: MARX, R;;
VASCONCELOS, L H. R. Como ocorrem as inovagdées em servigos? um estudo
exploratério de empresas no Brasil. Sao Carlos, n. 3, 2011. Disponivel em:
https://www.scielo.br/pdf/gp/v18n3/01.pdf. Acesso em: 30 ago. 2019.

SUPERA. Quem somos. Disponivel em: https://www.superaonline.com.br/. Acesso
em: 20 abr. 2020.

TERWIESCH, C; ULRICH, K. Innovations tournaments: creating and selecting
exceptional opportunities. Boston, set./out. 2009. Disponivel em:
https://search.proquest.com/openview/90e16b620c73b44110f9765d910fe3fa/1?pqg-
origsite=gscholar&cbl=37905. Acesso em: 27, jul. 2019.

WESTON, J. F.; BRIGHAM, E. F. Fundamentos da administragao financeira. Sao
Paulo: Makron Books, 2000. ISBN: 9788534607957 .

WOITCHUNAS, L. F.; SILVA, M. Fundamentos da gestao organizacional. ljui:
Unijui, 2008. Série Livro texto. Disponivel em:
http://bibliodigital.unijui.edu.br:8080/xmlui/bitstream/handle/123456789/209/Fundame
ntos%20da%20gest%C3%A30%20organizacional.pdf?sequence=1. Acesso em: 18
out. 2016.

YIN, R. K. Estudo de caso: planejamento e métodos. 5. ed. Porto Alegre: Bookman,
2015. ISBN: 9781452242569.


http://www.ice.edu.br/TNX/storage/webdisco/2011/11/10/outros/
https://www.scielo.br/pdf/gp/v18n3/01.pdf
https://search.proquest.com/openview/90e16b620c73b44110f9765d910fe3fa/1?pq-origsite=gscholar&cbl=37905
https://search.proquest.com/openview/90e16b620c73b44110f9765d910fe3fa/1?pq-origsite=gscholar&cbl=37905

100

XERPA. 6 exemplos de cultura organizacional para se inspirar. Disponivel em:
https://www.xerpa.com.br/blog/exemplos-de-cultura-organizacional/. Acesso em 26
abr. 2020.



