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RESUMO

Partimos da premissa de que a Franquia evoluiu consideravelmente nos ultimos
anos, tornando-se mais presente na vida das pessoas, essas transformacfes séo
notadas constantemente, em decorréncia da globalizagdo e do maior acesso a
informagao com a internet.

Esta pesquisa proporciona aos interessados do assunto uma fonte de pesquisa onde
podem comtemplar as caracteristicas, variaveis e exemplos de préaticas comerciais,
esclarecendo e conscientizando de um modo geral, e promovendo o interesse de
guem tem a pretensao de usar o conceito de franquias no Brasil.

A metodologia de pesquisa utilizada foi de carater exploratorio, de site, livros, a
mesma direciona o método de conducdo do negdcio entre as partes, de um lado o
franqueado que vende produtos ou servi¢cos que sao oferecidos pelo franqueador ou
com a mesma qualidade do franqueador, do outro lado o franqueador que passa a
ter uma unidade a mais.

Esses pequenos investidores e futuros empresarios inicialmente se questionam
sobre os caminhos para se tornar um franqueado, as vantagens e desvantagens em
se tornar um franqueado, sobre como analisar uma oportunidade de franquia para
comprar, qual a melhor franquia para ele, os pontos fortes e fracos da franquia, entre
outras questdes.

O franqueador licencia o franqueado que por sua vez ja esta ciente das
determinacdes para que ocorra uma operagcdo comercial de acordo com o formato
da franquia, ja o franqueado se compromete a investir o valor necessario para a
completa implantacdo da unidade de franquia do franqueador, também que devera
pagar taxas pelo recebimento e continuidade de utilizacdo da mesma, o trabalho

encontra-se dividido em capitulos.

Palavras Chave: Franquias, franqueado e franqueador.



ABSTRACT

We assume that the franchise has evolved considerably in recent years, becoming
more present in people’s lives; these transformations are constantly noted as result
of globalization and greater to information on the internet.

This research provides a source interested in the subject of research where can
contemplate the characteristics, variables and examples of business practices,
clarifying and generally aware, and promoting the interest of those who purport to
use the concept of franchising in Brazil.

The research methodology used was exploitative character, website, books, the
same method directs the conduct of business between the parties, on one hand the
franchisee who sells products or services that are offered by the franchisor or the
franchisor of the same quality, across the franchisor shall be one more unit.

These small investors and prospective entrepreneurs initially wonder about the ways
to become a franchise, the advantages and disadvantages of becoming a franchisee,
on how to analyze a franchise opportunity to buy, what is the best franchise for him,
the strengths and weaknesses of the franchises, among other issues.

The franchisor licenses the franchisee which in turn already aware of determinations
for a commercial operation in accordance with the format franchise occurs, since the
franchisee undertakes to invest the amount required completing the deployment of
the unit franchise of the franchisor, also he ought to pay fees for receiving and

continuity of using the same, the work is divided into chapters.

Key words: Franchises, Franchisee and Franchisor.
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1 - Introducao

O tema propde e apresenta a forma comum de abrir uma franquia, contribuindo para
tirar davidas de quem esta com interesse de seguir neste empreendimento, ou para
pessoas que tenham curiosidade de conhecer a funcionalidade deste negdcio, que
ganha muito mercado.

Atualmente as pessoas buscam abrir um negdcio proprio e por ndo possuirem
tecnologias préprias que cativem o publico, como o caso de marketing, elas
recorrem a modelo de franquias, onde a marca ja € existente, tem reconhecimento
em nivel de mercado nacional e até internacional, portanto o poder de retorno com
lucros pode ser muito mais rapido do que com um negdcio totalmente desconhecido
e gue ainda precisa buscar seu posto no mercado.

No decorrer das atividades serdo citadas as vantagens do negécio, detalhando
investimentos e documentos necessarios para a realizacdo do empreendimento,
onde o leitor podera compreender as determinacBes e contratos exigidos pelo
franqueador.

Existem muitas variacdes de franquias, porém existe uma quantidade de pessoas
que ndo conseguem levar o negocio por muito tempo.

O futuro franqueado tem quer ter afinidade com a franquia que pretende operar, de
preferéncia um ramo que Ihe agrade, a mesma também deve caber em seu bolso,
sendo compativel ao capital que possui como todo negécio uma franquia também
possui risco até que o se consolide economicamente.

Para se chegar a um franqueador o interessado deve se manter atento, a
reportagens de jornais, internet, e entrevistas, obter informagdes sobre eventos em
feiras e saldes no Brasil e também no Exterior.

O crescimento da rede entre os franqueadores permite ganhos significativos tendo
foco na producéo e no desenvolvimento de novos servigos, possui um canal de
distribuicdo que por sua vez € diferenciado, com a¢fes que envolvem o marketing e

viabiliza o fortalecimento da marca.
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2- A Historia da FRANCHISING

O termo Franchise significa ser livre para servir, € uma palavra francesa, ja segundo
a americana Franchising, em inglés, significa franqueamento, e este por sua vez € o
ato de franquear, ou seja, conceder franquias, vender sua marca para outra pessoa,
também é um sistema de fomento comercial muito eficiente, € uma confian¢ca muatua
entre franqueador e franqueado, um possui 0 conhecimento necessario do negocio e
o outro o franqueado, tem o espirito empreendedor e direcionamento necessario
para tornar a franquia um sucesso.

O sistema de franchising teve sua origem em meados do século XIX, mas
precisamente na década de 50, onde encontramos exemplos de praticas comerciais
gue estdo assemelhadas ao sistema de franquias que possuimos atualmente, como
um sistema de negdcios utilizados por empresas pequenas que cediam sua marca
para outros estabelecimentos e se preocupavam pouco com O cumprimento de
padrées e a formatacdes, considera-se que o sistema de franquia que conhecemos
comecou nos EUA depois da guerra civil, concretamente no ano de 1862, quando a
empresa de maquinas de costura I.M. Singer & Co, ja concedia o direito de uso de
sua marca e a comercializagéo de seus produtos.

Aos poucos o sistema de franchising foi se solidificando e amadurecendo ganhou o

nome pelo qual conhecemos.

O sistema de franquias ndo resultou de um momento de inventividade de
uma pessoa criativa. Ele surgiu e evoluiu como uma solucdo encontrada por
empresarios em resposta a problemas que enfrentavam relacionados &
vontade de expandir seus negdcios ao mesmo tempo em que necessitavam
manter suas caracteristicas fundamentais, pois assim os consumidores

preferiam ante outros. (Cartilha - O que € Franquia? 2006 p 5).

Os empresarios na época procuravam solucdes para expandir 0s seus negocios e a
franquia mostrou uma participacdo de faturamento significativo no produto interno

bruto de diversos paises, tornando se atratativa.
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Portanto, acharam uma forma melhor de padronizar seus produtos, tanto na parte de
produgdo como em marketing, para focar o acesso aos consumidores do mundo,
mantendo o nome original e instalando novas unidades com as mesmas
caracteristicas, ferramentas e recursos necessarios para poder se igualar a empresa
matriz.

Com o passar do tempo outras empresas tais como a COCA-COLA passou a utilizar
0 sistema de franquias visando fazer mais negocios e o0 crescimento, também
garantir o engarrafamento e uma distribuicdo mais abrangente de seus produtos,
utilizando para isto terceiros nesse processo.

A GENERAL MOTORS também aderiu a esse sistema de franquias com a finalidade
de expandir a sua rede de automdveis e ocupar mais mercado, crescer e aumentar
mais negociacdes de seus produtos.

Apés a 22, Guerra Mundial ja no século XX, o sistema de franquias se destacou nos
EUA, com a volta de soldados americanos para suas casas, sem experiéncia e sem
emprego decidiram abrir diversos negdécios, estes se encontravam com muita
vontade de trabalhar e necessidade de ganhar dinheiro, nesta época o mercado ja
apresentava oportunidades de franquia como Hertz (locacdo de veiculos), Roto
Rooter (limpeza de encanamentos), entre outras.

Em 1955 todo esse movimento atingiu 0 ponto mais alto com o aparecimento do
Mcdonalds, que é até hoje uma das maiores referéncias do mercado de franquias no
mundo, juntamente com outras marcas como a Bob’s, Burger King e a KFC.

No inicio da década de 60 as escolas de inglés (Yazigy e CCAA) foram as
responsaveis por introduzir o sistema de franquias no Brasil, elas ja trabalhavam
com essa forma de negdcio ha muito tempo, mas néo utilizam o termo franquia, pois
0 desconhecia, esse sistema evoluiu bastante, as empresas comecgaram a chamar
suas operacbes de franquias e com a Fundacdo da Associacdo Brasileira de
Franchising em meados da década de 80 quando passou a vigorar a lei da Franquia
n°8.955/04 em 15 de dezembro de 1994, que foi promulgada para regular as
atividades do sistema.

Na década de 90 as redes passaram a formatar seus conceitos e adotar oficialmente

0 sistema, com maior crescimento surgiu grande procura por parte de investidores, e
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com a explosédo da Franchising multiplicaram-se os casos de sucessos e também o
de fracassos.

Atualmente as redes estdo cada dia mais atentas, em processos de gestdo e
preparadas para confrontar a concorréncia, vive hoje seu periodo de maturacédo e de
maior profissionalizac@o, juntamente com os franqueados muitas delas j4 estéo
operando e promovendo um conhecimento matuo visando o crescimento de suas

redes.
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3- Evolucgbes do Sistema Breve Resumo

Década

Acontecimentos Significativos

50

Surgiram as redes Mcdonalds, Burger King, KFC, Dukin Donuts e
outras.
Grande explosao de franquias nos EUA.

60

Depuracao no sistema com as leis especificas de franquias.
Algum movimento no Brasil (Yazigi, CCAA e poucas outras).

70

Internacionalizagdo — EUA para fora.
Mais movimento no Brasil (Ellus, Agua de Cheiro e Boticario).

80

Globalizacéo surge a ABF — Associacédo Brasileira de Franchising.
O sistema de franquias “explode” no Brasil.

90

Efeito da globalizacdo cada vez mais forte no mundo dos negadcios.

As franquias de servico comecam a se destacar no Brasil.
Frangueados mais exigentes buscando melhores redes.

O efeito da internet nos nego6cios e no relacionamento entre
franqueado e franqueador cada vez maior.

Ascencdo crise no sistema de franquias no Brasil.

Aprovacao no congresso da Lei de franquias Brasileiras no. 8955/94.

2000
diante

em

Mais consisténcia, franqueados e franqueadores melhor preparados.
Tendéncia crescimento mais lento e sustentavel.
Maior profissionalizacéo do sistema.

Fonte: Cartilha - O que é franquia, do SEBRAE- BRASILIA-DF/ Dezembro/2006, p 8.

Algumas das franquias como O Boticario que nasceu em 1977 e veio somente no

ano de 1980 para o Brasil, a Wizard Idiomas foi em 1987 e também as Havaianas As

Legitimas que nasceu em 1962.
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4- FRANQUIAS

4.1- Geracdes de Franquias

Geralmente tem se até a quinta geracao de franquias e sao diferentes uma da outra,
a primeira ndo tem exclusividade de produtos, j& a segunda possui um pouco mais
de beneficios, a terceira € acompanhada de perto com o intuito de garantir o
sucesso, ja na quarta geracdo tanto franqueado como franqueador tem uma
participacdo constante em buscar antecipar as tendéncias e na sugestdo de
mudanc¢as que podem ser implementadas para toda rede de franquia, na quinta o
franqueados corre menos riscos.

Segundo a cartilha. O que é Franquia, do SEBRAE- BRASILIA-DF/ Dezembro/2006,

p 5. As Gerac0Oes de franquias evoluiram

O sistema de franquias desde que foi descoberto vem evoluindo no sentido
de melhorar e consolidar a relagdo ganha-ganha entre franqueadores e
franqueados.

A evolucdo pode ser classificada em geragdes, contudo, vale ressaltar que
uma franquia de terceira geracdo ndo é superior em termos de negdcio a
uma de primeira geracdo, por exemplo, o que difere é a forma do
franqueamento.

Séao classificadas de acordo com o0 seu desenvolvimento, quanto aos riscos para o

franqueado. Segundo o site do SEBRAE.



18

4.2- Franquias Simples®

4.2.1- Primeira Geracao (Franquia de Marca e Produto)

E o sistema em que o franqueador presta o minimo de servico possivel para o
franqueado e ndo existe uma preocupacao efetiva pra se franquear.

Sao conhecidas também como franquia de marcas, caracterizadas por possuirem
apenas a licenca restrita de direitos de uso da marca e distribuicdo de produto, com

ou sem exclusividade, e pouco suporte operacional e mercadologico.

Tipo de Concesséo: Produto /servigo e marca.

Nivel de Profissionalizag&o: Baixo.

Tendéncia de Mercado: Tende a desaparecer.

Grau de Risco: Oferece muitos riscos de ambas as partes.
Liberdade de A¢do para o Franqueado: Grande.
Contrato: E raro um contrato entre as partes.
Investimentos do franqueador: Poucos.

Tipos de Assisténcia/Consultoria: Falta assisténcia na
Operacao do negdcio e na tecnologia de rede.
Experiéncia Piloto: Pode oferecer apenas o know-how de uma
Unica experiéncia piloto de comercializacao.

4.2.2- Segunda Geracéo (Traditional Franchises)

Nesta geracdo os franqueados recebem suporte, além da licenca restrita de direitos
de uso da marca e distribuicdo de produtos, o tipo e a qualidade desse suporte tem
variagdes de acordo com a rede.

A remuneracdo do franqueador € embutida no preco dos produtos que sédo

repassados ao franqueado, estes sdo induzidos a comprar produtos de um

1
www.sebrae.com.br
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determinado fornecer homologado que garante a qualidade dos produtos que serao
revendidos.

Os franqueados recebem o apoio inicial restringido a fornecimento de normas e
padrées de comunicacdo visual, arquitetura para a montagem da unidade
franqueada.

Os franqueados sao 0s responséaveis por gerir o negocio e identificar no produto que
estdo comercializando e na marca do franqueador qual é o principal fator de
sucesso, o franqueador por sua vez nao define padrdes relacionados a gestdo, nao
treina os franqueados.

Depois que o franqueador passou a dar mais suporte ao franqueado, percebeu que
sua rede de franquias e marca passou a ter mais oportunidade competitiva, entao
desenvolveram padrées que devem ser seguidos pelos franqueados e promoveram

a evolucao do sistema criando o modelo de franquia de negdcio formatado.

Tipo de Concesséo: Produto/ servico e marca. Revenda ou
distribuicdo exclusiva.

Nivel de Profissionalizag&o: Baixo /Médio.

Tendéncia de Mercado: Pouca duracéo.

Grau de Risco: Oferece alguns riscos de ambas as partes.
Liberdade de acdo para o franqueado: Médio/Grande.
Contrato: E eventual um contrato entre as partes.
Investimentos do franqueador: Alguns.

Tipos de assisténcia/ consultoria: Pouca assisténcia na
operacao do negdcio e na tecnologia de rede.

Experiéncia Piloto: Pode oferecer apenas o know-how de uma
inicia, ou de algumas experiéncias pilotos de comercializagéo.
Normalmente, s6 o primeiro franqueado, se for bem sucedido,
serve como modelo. Exemplo: Corretores de Franquias, sem
manuais de informacéo ou sem contratos especificos da
modalidade de franquia.

4.2.3- Franquias de negocios formatados

Grupo de franquias que possuem em comum o formato integral, mas ao mesmo
tempo, cada rede com seu negocio que € diferente das demais, cada uma delas

devera desenvolver seus padrées de trabalho a partir de suas experiéncias bem
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sucedidas, esses padrdes também deverdo evoluir continuamente, o que exige que
o franqueador seja bastante ativo em identificar lacunas e as oportunidades

evolutivas em seu sistema de franquias.

4.2.4- Terceira Geragcao e GeragOes Superiores

Também chamadas de Franquias de Formato de Negocio, ou de Business Format
Franchises, costuma existir um espirito de parceria e equipe. Como nas
mencionadas anteriormente no negocio formatado outorga ao franqueado a licenca
e os direitos para que o0 mesmo possa desempenhar seus encargos, dentro dos
limites territoriais.

Concede ao franqueado o suporte operacional de forma intensa e monitora todas as
operacdes empreendidas. E com isso mantem a permanéncia dentro de todos os
padrées que ja estdo pré-estabelecidos, estes subsistem porque demonstram de
forma préatica os elementos que levam a gestdo de um negdécio de sucesso. Tem
como objetivo garantir a manutencéo de toda a rede que venha ser instalada.
Segundo a cartilha. O que é Franquia, do SEBRAE- BRASILIA-DF/ Dezembro/2006,

p 7. Terceira Geracao e Geracdes Superiores.

Ray Kroc revolucionou os negécios de franquias nos Estados Unidos
criando o sistema de franquia empresarial com a rede McDonald'’s.

Ele defendia o principio de que o verdadeiro produto de um
empreendimento ndo é o que se vende, mas como se vende e que o
verdadeiro produto de uma empresa € a prépria empresa.

Para fazer isso funcionar, além de criar padrdes de trabalho em sintonia as
suas crencas, (e que deu muito certo), ele desenvolveu métodos para
multiplicar esses mesmos padrdes através de uma rede de lanchonetes
com a mesma qualidade.

Para isso funcionar, investiu muito em estrutura para possibilitar apoio,
suporte e orientagdo continuos e consistentes para a rede, sempre
buscando a padronizacéo e a evolucdo da operacéo da rede.

O empreendimento passou a ser encarado como o produto, e a franquia e
franqueados como os mais importantes clientes.

O sistema de franquia empresarial ndo parou de evoluir, com foco cada vez
mais forte no relacionamento, sempre visando solu¢cdes para que
franqueadores e franqueados tenham sucesso em seus negoécios. E como
resultado, o sistema esta presente em todo o mundo e crescendo.
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Tipo de Concesséo: Produto/ servico e marca. Revenda ou
distribuicdo exclusiva. Operacdo comercial do negocio.

Nivel de Profissionalizagdo: Médio.

Tendéncia de Mercado: tende a permanecer, em médio prazo.
Grau de Risco: Oferece grau médio de riscos de ambas as
partes.

Liberdade de ac&o para o franqueado: Menor liberdade ao
franqueado. Maior controle pelo Franqueador.

Contrato: E normal um contrato entre as partes.
Investimentos do franqueador: Médios.

Tipos de assisténcia/ consultoria: Avanco na assisténcia na
operacao do negdcio e na tecnologia de rede.

Experiéncia Piloto: Pode oferecer planejamento e experiéncia de
varias unidades piloto. Busca maior controle de gestédo das
unidades franqueadas.

4.2.5- Quarta Geracao

Nesta modalidade de franquia h4 um aprendizado continuo entre o franqueador e
franqueado, onde ambos participam de forma ativa na evolugcdo do negdcio, desta
forma reciproca almejam antecipar tendéncias e também sugerir mudancas que

venham a ser implementadas dentro de toda rede de franqueados.

Tipo de Concesséo: Produto/servico e marca. Revenda ou
distribuicao exclusiva. Operagdo Comercial do Negdcio.

Nivel de Profissionalizagéo: Alto.

Tendéncia de Mercado: Em alta.

Grau de Risco: Oferece pouco risco de ambas as partes.
Liberdade de acéo para o franqueado: Pequena.

Contrato: H& sempre um contrato entre as partes.
Investimentos do franqueador: Muito investimento em qualidade
da rede.

Tipos de Assisténcia/ Consultoria: Grande assisténcia na
operacgdo do negocio e na tecnologia de rede. Muita assisténcia
em planos Estratégicos de Marketing, com Terceirizacédo de
Servigos Especializados em franquias.

Experiéncia Piloto: Oferece grande know-how e inimeras
experiéncias piloto de comercializacao.

Diferencia-se por obter melhor qualidade no sistema desenvolvido, entretanto tem
muita dificuldade de ser aplicada na pratica exigindo maior investimento e preparo

do franqueador.
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4.2.6- Quinta Geracgéao

Na franquia de quinta geracdo existe um menor risco para o franqueado, pois ha
uma garantia de recompra onde pode repassar a unidade ao franqueador em caso
de insatisfacdo, também para o franqueador que retomando a mesma estara
evitando seu fechamento e até mesmo uma possivel troca de bandeira o que
prejudicaria a marca, este tipo de negociacéo sé € possivel quando o franqueador é
o detentor do ponto comercial, sendo este proprietario ou locatéario.

E o sistema de franquia mais avancado no mercado, o franqueador devera implantar
um sistema de maior conhecimento no mercado usando toda sua tecnologia de
informacdo necessaria em todas as suas unidades de franquia, com o sistema
podera analisar os fatores criticos para o sucesso desse negdécio alcancando assim

a eficiéncia.

Tipo de Concesséo: Produto/servico e marca. Revenda ou
distribuicdo exclusiva. Operacdo Comercial do Negécio. E o
melhor tipo de franquia.

Nivel de Profissionalizag&o: Altissimo.

Tendéncia de Mercado: Em alta, principalmente no exterior.
Grau de Risco: Minimos riscos de ambas as partes.
Liberdade de acéo para o franqueado: Minimo.

Contrato: Exige contrato entre as partes.

Investimentos do franqueador: Grande investimento com
altissima tecnologia.

Tipos de Assisténcia/ Consultoria: Grande assisténcia na
operacao do negocio e na tecnologia de rede, com excelente nivel.
Muita assisténcia em planos estratégicos de marketing, com
terceirizacéo de servicos especializados em franquias.
Experiéncia Piloto: Muitas unidades proprias ara experiéncia
piloto, além das demais unidades franqueadas.
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5- Terminologias béasicas do Sistema de Franquias

Alguns termos basicos que sao utilizados nessa modalidade e uma definicdo de

seus significados, para compreensao do sistema de franquias.

O Contrato (vide anexo Il e Ill) de franquia € um Documento que formaliza o negdécio
e definindo direitos e deveres entre franqueador e franqueado.

A Franchising € uma estratégia adotada por empresas para distribuicdo e
comercializacdo de produtos e servicos aos consumidores através de uma rede de

franquias.

A Franquia é uma modalidade de nego6cio comercial, que envolve a distribuicdo de
produtos e servicos, mediante condicdes ja estabelecidas em contrato entre
franqueado e franqueador, também pode ser utilizada para definir o sistema de

Franchising como um todo.

O Franqueado é uma pessoa fisica ou juridica que adquire uma franquia, que opera
seu proprio negécio de acordo com os padrdes estabelecidos pelo franqueador.

O Franqueador é a empresa dona da marca que formata e concede a franquia, para
o franqueado, dando lhe oportunidade para usar a marca, patente infraestrutura de
acordo com contrato.

As Lojas proprias sdo unidades que pertencem ao franqueador.

O Territorio superficie plana onde uma determinada franquia realiza suas atividades,

tendo a garantia de exclusividade.
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5.1- Fundo de Publicidade e Propaganda

Segundo MANUAL PRATICO DO FRANQUEADOR- Franchising Como Tornar sua
Empresa uma Franquia. 1996, p 53.

Taxa de Propaganda € a taxa paga periodicamente pelo franqueado para a
formacdo deum fundo financeiro cujo objetivo é o de servir de fomento
comercial da franquia pela divulgacdo de sua marca, produtos e conceitos,
e fomento da propria rede de franquias principalmente através de

propaganda, publicidade e outros meios de divulgacgéo.

Também chamado de Fundo de Marketing. Formado pela soma das taxas de
propaganda pagas pelos franqueados. A administracdo e a utilizagdo dos recursos
sao feitas em conjunto pelos franqueados e franqueadores, com regras claramente
definidas no Contrato de Franquia, a qual tem como objetivo financiar a divulgacéo

da marca e conscientizar os consumidores da qualidade dos produtos.

5.2- Royalties

Segundo MANUAL PRATICO DO FRANQUEADOR- Franchising Como Tornar sua
Empresa uma Franquia. 1996, p 52.

Para suprir as necessidades das franquias o Franqueador precisara de uma
estrutura que pode compreender desde equipamentos, aluguéis,
contratacdo de funcionarios ate contratacdo de servicos de terceiros, e
outros. A remuneracdo dessa estrutura serd proporcionada pela
contribuicdo de cada unida de franquia pertencente a rede.

Remuneracdo mensal paga pelo franqueado ao franqueador pelo uso da marca. A

férmula de calculo dos royalties e variavel, sendo a mais comum um percentual
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sobre o faturamento da unidade franqueada. Muitas empresas franqueadoras ja
isentam a rede do pagamento de royalties, incrementando sua receita coma oferta

de servicos diferenciados aos franqueados.

5.3- Circular de Oferta de Franquia

Documento onde deve conter todas as informacdes que séo indispensaveis para o
interessado em se tornar um franqueado, onde ele poderd averiguar as reais
condicBes e oportunidades que a franquia pode trazer, de acordo com a Lei de
franquias, € um documento obrigatorio, deve conter informacdes tais como o0s
aspectos econdmicos e juridicos, sobre o franqueador e a franquia.

Segundo 0 MANUAL PRATICO- Franchising Como Tornar sua Empresa uma
Franquia, SEBRAE- SP. p54, 1996. Aspectos Juridicos da Franquia.

A C.O.F., como foi apelidada, é como se fosse um dossié sobre o
Franqueador pessoa fisica e juridica, e contem também informacdes
técnicas sobre o negocio da franquia em questéo, ou seja, foi criada a
obrigatoriedade de transparéncia total de informacdes sobre a franquia a ser
vendida. Isto é muito importante para o franqueado potencial, pois ele
possui uma ferramenta formal e tempo para analisar a oportunidade de
franquia que ele se interessou previamente a assinatura de qualquer
contrato ou ao pagamento de qualquer quantia ao franqueador.

Para o Franqueador a C.O.F. também é um instrumento muito Util, pois ao
deixar explicito o que compreende exatamente a sua oportunidade de
franquia, ele se salvaguarda de dois fatores importantes: o primeiro é a
eliminacdo de expectativas erradas quanto ao préprio negocio por parte dos
franqueados (que muitas vezes acreditam gue o negdcio escolhido é
diferente do que realmente ele €), e 0 segundo é demonstrar ao franqueado
gue ele jamais podera alegar que foi induzido a um mau negécio porque o
franqueador possui excelentes habilidades de vendedor, ou entdo de ma fé.
E claro que o instrumento C.O.F. deve ser muitissimo bem produzido, caso
contrario nada adianta.

Franchising. O que €, como funciona- José Castro Schwartz. Edicdo SEBRAE 1994,

p 52. Investimento inicial.
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Uma circular de oferta de franquia deve estimar o investimento inicial
necessario a aquisicao, implantacdo e entrada em operagdo da franquia.
Isso vai permitir que vocé monte um cronograma fisico e financeiro ate a
abertura da franquia.

O investimento inicial devera detalhar as previsbes de gastos como o0s
seguintes itens:

-Despesas com a compra do imdével ou com as luvas

-Despesas com instalacdo, incluindo a reforma do ponto, aquisicdo de
moveis etc.

-Despesas com magquinas e equipamentos

-Despesas com taxas iniciais

-Despesas para formar os estoques necesséarios ao pleno exercicio das
atividades da franquia

-Caixa inicial, recursos para financiar os eventuais prejuizos iniciais, bancar
as despesas do dia-a-dia e criar uma reserva de seguranca.



6- O QUE DIFERENCIA O “SISTEMA DE FRANQUIAS” DO
“SISTEMA DE PERMISSAO”, “CONCESSAO” E “LICENCIAMENTO”.
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Conceito.
Permisséo Concesséo Franquias Licenciame
nto
Delegacéo a Delegacéao de Sistema pelo qual um E o contrato
titulo precéario, servico publico, franqueador autoriza por meio gue se
mediante feita pelo poder de contrato, um franqueado a destina a
licitacdo, de concedente, usar marcas e outros objetos de | autorizar o
prestacao de mediante licitacdo, | propriedade intelectual, sempre | uso por
servigos na modalidade de | associados ao direito de Terceiros de
publicos, feita concorréncia, a producao ou distribuicéo marca ou
pelo poder pessoa juridica ou | exclusiva ou semiexclusiva de outros
concedente a consadcio de produtos ou servicos, e também | direitos de
pessoa fisica ou | empresa que ao direito de uso de métodos e | propriedade
juridica que demonstre sistema de implantacéo e intelectual
demonstre capacidade para administracao de negocio ou nos termos
capacidade seu desempenho, | sistema operacional da lei
para seu por sua conta e desenvolvidos ou detidos pelo (9279/96).
desempenho risco e por prazo franqueador, mediante

por sua conta e
risco (lei
8987/95).

determinado (lei
8987/95).

remuneracao direta ou indireta,
sem que, no entanto, se
caracterize relacao de consumo,
formacdo de um mesmo grupo
econdmico ou vinculo
empregaticio, seja em relacao
ao franqueado ou seus
empregados, ainda que durante
o periodo de treinamento (lei
8955/94).

Fonte: Segundo a cartiha. O que é Franquia, do SEBRAE- BRASILIA-DF/
Dezembro/2006, p 10.
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7- Master Franquia

E quando um franqueado autorizado pelo franqueador fica responsavel por
administrar a rede em uma determinada regido, que podera ser tanto em territorio
nacional como também internacional, o master franqueado ter4 que entre outras
atividades franquear unidades e oferecer treinamento as mesmas.

Segundo Adir Ribeiro, especialista em franquias. www.exame.abril.com.br-

12/02/2014. Como funciona uma Master Franquia.

Quando uma marca tem objetivos estratégicos de expandir sua atuagédo em
uma determinada regido ou pais e precisa de um suporte localizado, uma
opcao € a do master franqueado. Esta acao permite que um franqueado
torne-se diferenciado no sistema e tenha a concessao para transmitir o
know-how de implantagéo, operacéo e comercializa¢do da linha de produtos
ou servi¢os de uma franquia.

Nesse caso, um master franqueado, por for¢a contratual, passa a deter o
direito de subfranquear as unidades de negdcio, atuando como substituto da
franqueadora.

Para ter esse direito, normalmente ele faz um investimento maior junto a
franqueadora, proporcional ao potencial do territdrio que assumira. O master
franqueado repassa a franqueadora um percentual de todas as taxas que
recebe pela concessao de subfranquias.

A aplicagcédo desse modelo de negécios, muitas vezes, ocorre como
resultado de um projeto de expanséao internacional. Porém, dada as
dimensdes do Brasil, algumas empresas utilizam-se desse tipo de recurso
para expansdo em determinadas regides ou territérios dentro do pais.

E fundamental para a franqueadora conhecer bem seu master franqueado,
sua capacidade financeira e gerencial e dar preferencia aos que ja possuem
experiéncia dentro do sistema de franquia.

O master franqueado, precisa também conhecer bem o funcionamento do
sistema, os direitos e deveres de todas as partes envolvidas e a legislacéo
do pais onde pretende instalar a franquia.

Conhecer o seu mercado, a cultura e os habitos locais, o potencial de
consumo do territdrio, as adaptacdes essenciais e, principalmente, como ira
buscar e dar suporte adequado aos seus proprios franqueados sdo acoes
essenciais.

A franqueadora devera efetuar a transferéncia dos conhecimentos técnicos
e dos processos operacionais, suas originalidades e segredos, permitindo
gue o master franqueado opere com 0 MesSMOo SUCesSo Seu, e que consiga
multiplicar essa habilidade para seus subfranqueados.

Para que a master franquia tenha um bom funcionamento o franqueador busca em

seus franqueados, aquele que ja possui um bom desempenho e que possa investir
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um valor maior, e com isso obter mais respaldo da franqueadora, o master
franqueado deve tomar conta das franquias de um determinado territorio, mantendo
um bom faturamento em sua e nas demais franquias que se encontram em sua
responsabilidade, sera como um braco da franqueadora.

Esse processo também é utilizado quando a empresa deseja expandir seus
negécios e quer ter uma pessoa de sua inteira confianca olhando de perto o
desenvolvimento, ela facilitara dando o suporte necessario para que o padrdao de

qualidade e o sucesso sejam mantidos.

8- Transparéncias nas negociacoes

Segundo Fabio Ulhoa Coelho, Manual de Direito Comercial, Direito de Empresas.
22° edicao, 2010, p445. Transparéncia nas negociacoes que antecedem a adesao
do franquiado a franquia. (Anexo ).

A lei n.8.955, de 1994, embora discipline determinados aspectos da
franquia, ndo a tornou modalidade de contrato tipico. Ao contrario, as
relacbes entre franqueador e franquiado continuam regendo-se
exclusivamente pelas clausulas contratualmente pactuadas.

O que o legislador estabeleceu, com esse diploma, foi a regra de absoluta
transparéncia nas negociacdes que antecedem a adesédo do franquiado a
franquia. Nos termos da disciplina legal, o franqueador deve fornecer aos
interessados uma Circular de Oferta de Franquia que, em linguagem clara e
acessivel, preste as informagfes essenciais da operacao (art.3°). Sob pena
de anulabilidade do contrato, a Circular deve ser entregue aos interessados
com a antecedéncia minima de dez dias e ndo pode conter informacgdes
falsas (art. 4° e 7°).

A franqueadora deve manter as reais condicdes no contrato inicial, para que o
interessado em fazer parte desse grupo possa estar bem informado antes de tomar
qualquer decisdo sobre o negdcio, para com isso evitarem controvérsias futuras,
mantendo claramente cada uma das clausulas que o mesmo esta contratando, seus

direitos e deveres.
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7

Como todo contrato o de franquia ndo é diferente ele deve conter todas as
informagdes sobre a franquia, de forma clara para que o0 interessado possa
compreender o negocio pelo qual tem interesse, a transparéncia € essencial para

uma boa negociacao e uma plena concordancia entre as partes interessadas.

8.1- Taxas de franquia

Valor pago uma unica vez pelo franqueado na assinatura do contrato, para o
franqueador em prol dos gastos que ele teve para conceituar a marca no mercado.
Segundo o artigo de Adir Ribeiro, especialista em franquias, varejo e educacao

Coorporativa e Fundadora da Praxis Business. Como funciona a taxa de Franquia.

A taxa é um valor geralmente pago na concessdo da Franquia, que se
refere ao direito de fazer parte da rede e acessar todo o know-how
desenvolvido pela franqueadora, bem como o uso da marca.

A taxa esta ligada a orientagdo e capacitacéo iniciais para que o franqueado
possa ser bem sucedido na implantacéo de sua unidade. (Exame, 2013).

Como todo negdcio as franquias também possuem uma taxa, ela pode ser no inicio
gue € a taxa inicial de franquia ou periddica que sao royalties e taxa de publicidade e
promocdo. O franqueado deve estar ciente de que este € apenas um dos gastos 0
qual ele tera como tudo na vida nada vem de graca, pois 0 mesmo deve manter se
atento a suas finangas e com isso acompanhar o funcionamento do mercado, e
assim fazer investimentos para melhor atender seus clientes.

Segundo o artigo de Adir Ribeiro, especialista em franquias, varejo e educacao
Coorporativa e Fundadora da Praxis Business. Cinco requisitos essenciais para criar

uma franquia.
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Abrir negécio significa, de maneira geral, que as pessoas querem se tornar
bem sucedidas, obter lucro e retorno do investimento realizado, construindo
uma marca associada a uma boa imagem e reputacao.

Esses interesses sdo legitimos e fazem parte dos principais motivos da
expanséo de transformar algo em franquia. (Exame, 2013).

Para criar uma franquia o interessado deve antes buscar conhecimento sobre alguns
requisitos que sdo indispensaveis para que se tenha um bom desempenho futuro,
fazendo pesquisas sobre o tipo de negocio que deseja criar, as vantagens e
desvantagens que ele trara, demonstrando a veracidade do que foi Ihe informado
para adesdo da mesma, avaliar se esta de acordo com as leis de franquias, e

verificar se € uma marca conceituada no mercado.
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9- Vantagens de uma Franquia

O risco de que a empresa de errado € bem menor, mas mesmo assim a grana nao é
instantanea, o retorno depende também da localizacdo escolhida e da administracédo
do seu negdcio. Umas das vantagens é a estrutura pronta e a marca ja consolidada,
Ou seja, ja conquistou o publico. Também se obtém apoio e o acompanhamento do
franqueador para a implantacdo de novas tecnologias e operacdo da franquia,
quanto a formacdo de clientela na franquia ela ja tem seus consumidores
conquistados, o que antecipa 0s lucros.

SEBRAE? Vantagens Oferecidas pelas Franquias:

Perspectiva de sucesso de um negécio ja experimentado, com marca
consagrada no mercado.

Planejamento e pesquisas, orientacdes e aperfeicoamento sob a
responsabilidade do franqueador.

Conhecimento do mercado, pontos fortes e fracos, com apoio de
especialistas.

Instalagcdo (comunicacéo visual/arquitetura).

Economia de escala em compras de maiores volumes e custos de
propaganda, promocdes.

Maiores facilidades de acesso a créditos.

Retorno mais rapido que nos negdcios independentes.

Independéncia Juridica.

Riscos apresentados pelas franquias:

Excesso de controle externo (auditorias) por parte do franqueador.

Limitag@o da autonomia, do mercado e da criatividade do franqueado.
Excesso de duracéo do contrato (longo prazo).

Custo da aquisi¢éo da franquia (taxas) com risco de ndo comprimento das
clausulas contratuais.

Erros de selecao na escolha (falta de escripulos ou inadequacao de perfil).
Localizacdo exclusiva da franquia (franqueado pode se4r impedido de usar
0 ponto, em caso de rescisdo contratual).

Os riscos apresentados dependem da modalidade de franquia.

>www.pa.sebrae.com.br
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10- Desvantagens de uma Franquia

Com a crescente demanda por uma maior qualidade em produtos e servicos,
necessitando de uma compreensdo mais ampla. O franqueado tem como
desvantagem atuar segundo os padrbes que ja vém pré-estabelecidos pelo
franqueador, terd que remunerar o mesmo, pagando-lhe taxas periodicas, € como
pagar o aluguel de uma casa, mas na verdade € muito mais do que isso, pois estara
usufruindo ndo s6 de um estabelecimento, mas da marca e as vantagens de estar
fazendo parte de uma empresa que ja € consolida no mercado.

Segundo Franchising- Como adquirir uma Franquia. SEBRAE- SP. Manual Pratico. p

22. Limitacdo de Autonomia.

Integrar - se a uma rede de franquia implica, fundamentalmente, em unir —
se intimamente ao grupo representado pelo franqueador e os demais
franqueados.

A interdependéncia, a solidariedade e o espirito de corpo, alias, séo
algumas das bases do sucesso do conjunto.

Por isso mesmo parte da liberdade tera que ser sacrificada o que impedira o
franqueado de exercer, na plenitude, sua criatividade em termos de criagcao
de produtos, aspecto visual de seu estabelecimento, a projecdo de seu
préprio nome, havendo, enfim, o cerceamento de sua iniciativa, ja que tera
que flexionar - se aos superiores interesses do grupo. (SEBRAE, 1996).

Aquele que deseja abrir um negdcio, mas ndo quer correr riscos no mercado e
contar com o auxilio de especialistas capacitados, a franquia € uma boa opc¢éao.
Como em qualquer atuacao financeira existem regras, essas muitas vezes limitam a
autonomia no empreendimento, ou seja, o poder de decisdo de uma pessoa.

Segundo Franchising- Como adquirir uma franquia. SEBRAE - SP. Manual Pratico.

Pagina 23. Localizagéo.
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A definicdo do ponto onde vai ser instalada a unidade franqueada em geral
fica subordinada ao arbitrio do franqueador.

N&o é raro ver se o franqueado impedido de usar um imovel proprio em face
de sua ndo homologacado, o que redundara em significativa mudanca em
seus planos de viabilizacéo financeira. (SEBRAE, 1996).

O processo de abertura de uma franquia envolve uma série de providéncias para
alcance do sucesso em um determinado negdcio. O franqueador tem determinacgfes
guanto onde serd montada a franquia, pois desde o primordio ele esta focado em
qualquer eventualidade que o ambiente possa trazer para a marca, entdo um novo
investidor estara sujeito a aceitar as determinacfes de onde serd montada a
franquia mesmo que ja possua um imoével préprio, devera seguir os padrdes da

franquia chegando assim em um acordo.
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Consideragfes Finais

Diante da pesquisa realizada podemos observar que existe uma preocupagao
constante no mercado, a importancia das coisas que vem sendo estabelecidas e que
ha uma facilidade, que auxilia na conducdo do negocio dando oportunidade ao
franqueador de expandir e ao franqueado de ter uma alternativa a mais, com a
popularizagcdo da internet muitos foram os beneficios para as franquias que usam de
exclusividade em seus produtos.

Hoje encontramos franquias com valores mais acessiveis, a forma de alcance ao
consumidor a mercadorias mudou tornou mais ampla tudo esta ligado através de
uma rede de informacdes.

E importante ressaltar aos futuros franqueados que € preciso posicionar a marca e
seus produtos de maneira positiva, cativar o cliente para alcancar o sucesso da
marca.

Por outro lado pode também haver dificuldade por ser bastante rigido o modelo de
gestdo das empresas franqueadoras, que s&do exigentes na apuragdo dos
resultados, porque dependem desses resultados para retornar no desenvolvimento
de novos produtos e mais qualidade.

Com a celebracdo de um contrato o franqueado passa a ter uma orientagao,
também uma assisténcia total quando necessaria, obtendo treinamento e
capacitacdo desde o inicio do negdcio.

O desafio para quem quer abrir uma nova franquia ou seguir alguma existente é de
se manter no mercado competitivo, administrando o seu negdcio, analisando precos,
marcas, a concorréncia, ponto de acessibilidade do negdcio que deseja tocar, estar
regulamentado com as leis, entre outros requisitos.

Como toda organizacdo, as redes de franqueamento também necessitam de
investimentos, portanto aos que desejam fazer parte deste negdcio € necessario
possuir um capital, e buscar informacgfes, e analisar os custos iniciais do novo

trabalho.
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As franquias tem se consolidado cada vez mais no Brasil, vem tendo um
crescimento significativo ao longo dos anos, tanto em termos de numeros de
franqueadores o qual esta crescendo, quanto de franqueados, e além de tudo isso
em uma expressdo e importancia significativa para a economia e para com a
geracdo de empregos.
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Anexo |

Segundo o site do SEBRAE. www.pa.sebrae.com.br/sessoes.

Lei da Franquia

Lei n°8. 955/94, de 15 de dezembro de 1994.

Dispbes sobre o contrato de franquia empresarial (franchising) e da outras
providencias.

O PRESIDENTE DA REPUBLICA, no uso da atribuicdo que lhe confere o
art.62 da Constituicdo, “Fago saber que o Congresso Nacional decreta e eu
sanciono a seguinte lei”.

Art.1° - Os contratos de franquia empresarial sdo disciplinados por esta lei.

Art. 2° - 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 servicos e, eventualmente,
também ao direito de uso de tecnologia de implantacdo e administracdo de negocio
ou sistema operacional desenvolvido ou detido pelo franqueador, mediante
remuneracao direta ou indireta, sem que, no entanto, fique caracterizado vinculo
empregaticio.

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

contendo obrigatoriamente as seguintes informacdes:

| - Historico resumido, forma societaria e nome completo ou razao
social e de todas as empresas a que esteja diretamente ligado, bem como os
respectivos nomes fantasias e enderecos;

Il - Balancos e demonstracbes financeiras da empresa

franqueadora relativos aos dois ultimos exercidos;
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Il - Indicacdo precisa de todas as pendéncias judiciais em que
estejam envolvidos o franqueador, as empresas controladoras e titulares de
marcas, patentes e direitos autorais relativos a operacdo, e seus
subfranqueadores, questionando especificamente o sistema da franquia ou
gue possam diretamente vir a impossibilitar o funcionamento da franquia;

Vv - Descricdo detalhada a franquia, descricdo geral do negocio e
das atividades que serdo desempenhadas pelo franqueado;

V- Perfil do “franqueado ideal” no que se refere a experiéncia
anterior, nivel de escolaridade e ouras caracteristicas que deve ter,
obrigatoria ou preferencialmente;

VI - Requisitos quanto ao envolvimento direto do franqueado na
operacédo e na administracdo do negocio;

VII - Especificagdes quanto ao:
a) Total estimado do investimento inicial necessario a aquisicao,
implantacéo e entrada em operacao da franquia;

b) Valor da taxa inicial de filiagdo ou taxa de franquia e de caucéo;

C) Valor estimado das instalacdes, equipamentos e do estoque
inicial e suas condi¢des de pagamento;

VIII - Informacdes claras quanto a taxas perioddicas e outros valores a
serem pagos pelo franqueado ao franqueador ou a terceiros por este
indicados, detalhado as respectivas bases de calculo e 0 que as mesmas
remuneram ou o fim a que se destinam, indicando, especificamente, o
seguinte;

a) Remuneracao periodica 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;

d) Seguro minimo; e
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e) Outros valores devidos ao franqueado ou a terceiros que a ele

sejam ligados;

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

doze meses, com nome, endereco e telefone;

X- Em relacéo ao territério, deve ser especificado o seguinte:
a) Se € garantida ao franqueado exclusividade ou preferencia
sobre determinado territorio de atuacdo e, caso positivo, em que condi¢des o
faz; e
b) Possibilidade de o franqueado realizar vendas ou prestar

servicos fora de seu territério ou realizar exportacoes;

XI - Informacdes claras e detalhadas quanto a obrigacdo do
franqueado de adquirir quaisquer bens, servicos ou iNnSUMOS hecessarios a
implantacdo, operacdo ou administracdo de sua franquia, apenas de
fornecedores indicados e aprovados pelo franqueador, oferecendo ao
franqueado relacdo completa desses fornecedores;

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

a) Supervisao de rede;

b) Servicos de orientacdo e outros prestados ao franqueado;

c) Treinamento do franqueado, especificado duracdo, contetdo e
custos;

d) Treinamento dos funcionarios do franqueado;

e) Manuais de franquia;

f) Auxilio na analise e escolha do ponto onde sera instalada a

franquia; e

g) “layout” e padrdes arquitetdnicos nas instalagdes do franqueado;
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X1 - Situagao perante o Instituto Nacional de Propriedade Industrial —
INPI das marcas ou patentes cujo uso estard sendo autorizado pelo
franqueador;

XV - Situacdo do fraqueado, apossa expiracdo do controle de
franquia, em relagéo a:

a) “know how” ou segredo de industria a que venha a ter acesso
em funcéo da franquia; e
b) Implantacéo de atividade concorrente da atividade franqueador;

XV - Modelo do contrato-padrdo e, se for o caso, também do pré-

contrato-padrao de franquia adotado pelo franqueador, com texto completo,

inclusive dos respectivos anexos e prazo de validade.

Art. 4° - A Circular Oferta de Franquia devera ser entregue ao candidato a
franqueado no minimo 10 (dez) dias antes da assinatura do contrato ou pré-contrato
de franquia ou ainda do pagamento de qualquer tipo de taxa pelo franqueado ao
franqueador ou a empresa ou pessoa ligada a este.

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

Art. 5° - (Vetado).

Art. 6° - O contrato de franquia deve ser sempre escrito e assinado na
presenca de 2 (duas) testemunhas e tera validade independentemente de se levado
a registro perante cartério ou 6rgao publico.

Art. 7° - A sanc¢do prevista no paragrafo Unico do art. 4° desta Lei aplica-se,
também ao franqueador que veicular informacao falsa na sua Circular de Oferta de
Franquia, sem prejuizo das sanc¢des penais cabiveis.

Art. 8° - O disposto nesta Lei aplica-se aos sistemas de franquia instalados e
operados no territério nacional.

Art. 9° - Para fins desta Lei, o termo franqueador, quando utilizado em

qualquer de seus dispositivos, serve também para designar o subfranqueador, da
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mesma forma que as disposi¢cdes que se refiram ao franqueador aplicam-se ao
subfranqueado.
Art. 10 — Esta Lei entra em vigor 60(sessenta) dias apos sua publicacao.

Art. 11 — Revogam-se as disposicGes em contrario.



Anexo Il

Contrato de Franquia Empresarial

CLAUSULAS MAIS IMPORTANTES

- Qualificagao das partes
Frangqueador

Franqueado

- Consideragdes preliminares

- Objeto do Contrato
Registro no INPI

-Garantia do Franqueado

Territorialidade

-Prazo Contratual

Renovagao contratual

-Direitos do Franqueador
Politica de precos
Vinculos empregaticios
Fiscalizacéo

Acompanhamento

- Obrigacdes do Franqueador
Apoio e assessoria

Fornecimento de mercadorias

43
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- Obriga¢des do Franqueado
Produtos comercializados
Exclusividade

Pedido

Liquidagbes e descontos

Sigilo

Fornecimento de outros materiais
Registro da firma

Seqguro

Transferéncia

- Preco da Franquia
Condicdes
Royalties

- Rescisao Contratual

- Foro.

O modelo apresentado tem por objetivo tracar em linhas gerais um contrato
de franquia empresarial de comercializacdo de produtos (por exemplo: loja de
roupas) o que difere em algumas clausulas da franquia de servi¢os.

Este modelo esta simplificado e contém alguns pontos que poderdo ser
modificados de acordo com o tipo de produto e/ou servico comercializado.
Observando-se caso a caso.

As modificacoes poderdo ser de exclusdo ou inclusdo de clausulas, que
determinem melhor a comercializagcédo dos produtos e/ou servigos para que haja uma
uniformidade na rede de franquia.

Neste modelo a forma estipuladas para a publicidade é de divisdo em partes
iguais entre o franqueador e o franqueado, porém encontramos muitos contratos que

utilizam uma taxa mensal sobre um percentual do faturamento bruto a titulo de fundo
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de publicidade que é utilizado de acordo com as estipulagbes norteadas pelo
franqueador.

O presente contrato procurou incorporar as ideais do Conselho de
Desenvolvimento Nacional, do Cédigo de Etica da Associacdo Brasileira de
Franchising e do Projeto de Lei n° 318 de 1991 ora em tramitacdo no Congresso
Nacional.
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Anexo lll

Contrato de Franquia Empresarial

MODELO

Pelo presente instrumento particular, de um lado, na qualidade de
FRANQUEADOR: XXXXXXXXXXX empresa com sede nesta capital situada na Rua
XXXXXXXXX inscrita no C.G.C./MF sob n°® xxxxxxxx, neste ato representada por seu
sécio-diretor xxxxxxxx(nacionalidade), (estado civil), (profissédo), portador da Cédula
de Identidade R.G. n°® xxxxxxxx e de outro lado na qualidade de FRANQUEADO
(nome), xxxxxxx(nacionalidade), (estado civil), (profissdo), portador da Cédula de
Identidade R.G. n° xxxxxxx, residente e domiciliado a Rua xxxxxxxx, (bairro),
(cidade), (estado), que serd automaticamente substituido neste contrato pela firma
ou empresa que vier a constituir, tem entre si na melhor forma de direito, justo e
acertado o presente CONTRATO PARTICULAR DE FRANQUIA EMPRESARIAL.

Consideracgoes preliminares:

O FRANQUEADOR organizou-se para conceder e explorar a franquia
XXXXXXXX, com 0 seu conhecimento técnico, sua assisténcia técnica e exclusiva
propriedade;

O FRANQUEADOR ¢€ o unico titular da marca bem como dos logotipos e de
tudo bem mais imprescindivel a operac¢édo do produto vinculado a essa marca;

O FRANQUEADOR manteve diversos entendimentos com o FRANQUEADO
dando toadas as informacdes sobre a franquia através da CIRCULAR DE OFERTA
DE FRANQUIA, bem como das obriga¢gdes, métodos e conhecimentos dos limites da
franquia, fornecendo também outros manuais, a serem observados pelo

FRANQUEADO para que possa desenvolver seu objeto satisfatoriamente.
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As leis civil e comercial protegem o presente negdcio juridico e que as partes
contratantes cumpriram todas as exigéncias legais e estatutarias necessarias a

formalizacdo do contrato, inclusive com registros nos 6rgaos competentes.

Acordam o presente contrato de franquia empresarial, que se regera pelas

clausulas e condi¢des seguintes:

CLAUSULA PRIMEIRA: OBJETO

1. Este contrato tem por objetivo a exploracao, pelo FRANQUEADO, da
marca comercial xxxxxxxx de propriedade do FRANQUEADO, conforme registro
arquivado no I.N.P. | sob 0 n° xxxxxxxx de além da utilizacdo de todo o sistema

operacional e administrativo (“know-how”) desenvolvido pelo FRANQUEADOR.

CLAUSULA SEGUNDA: GARANTIA DO FRANQUEADO

2. O FRANQUEADO podera operar atraves da marca XXXXXXXX, cOm
exclusividade em toda a cidade xxxXxxxxx, exceto com autorizacdo expressa do
FRANQUEADOR.

CLAUSULA TERCEIRA: PRAZO CONTRATUAL

3. 1. Este contrato € pelo prazo de 5 (cinco) anos a contar do dia
XXXXXXXX tendo seu termino em XXXXXXXX.

3. 2. Em caso de interesse na renovacao do presente contrato por novo
periodo de 5 (cinco) anos, 0o FRANQUEADO devera comunicar sua intencdo com

90(noventa) dias de antecedéncia ao término do prazo contratual.
CLAUSULA QUARTA: DOS DIREITOS DO FRANQUEADOR

4. 1. Caberéa exclusivamente ao FRANQUEADOR estipulara a tabela de

precos a ser praticada pelo FRANQUEADO em sua loja, ndo podendo este
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conceder descontos, fazer promocdes ou liquidagbes sem prévia autorizagao por
escrito do FRANQUEADOR.

4. 2. O FRANQUEADO néo podera industrializar produtos com a marca
XXXXXXXX, ainda que idénticos aos produzidos pelo FRANQUEADOR.

4. 3. O FRANQUEADO nao podera nomear representantes de vendas,
para vender ou trocar mercadorias compradas do FRANQUEADOR, a que titulo
for sem a previa autorizacdo do FRANQUEADOR.

4. 4. Este contrato ndo cria vinculos empregaticios ou societarios entre as
partes, isentando o FRANQUEADOR de qualquer responsabilidade com relagcéo
ao pagamento de encargos trabalhistas e previdenciarios dos empregados do
FRANQUEADO.

4. 5. O FRANQUEADOR tera pleno e irrestrito direito de fiscalizar o
estabelecimento comercial do FRANQUEADO, inclusive livros, contabilidade,
estoques empregados, inclusive decoracdo de vitrines, vendedores, limpeza e
disposicdo das mercadorias nas prateleiras, ficando a seu critério qualquer

modificacdo que deva ser efetuada pelo FRANQUEADO.
CLAUSULA QUINTA: DAS OBRIGAC}()ES DO FRANQUEADOR

5. 1. Em cumprimento dos objetivos do presente contrato o0
FRANQUEADOR fica obrigado a prestar durante a vigéncia do presente contrato,
plena assessoria ao FRANQUEADO no que diz respeito a gestdao dos negocios
como: controle de estoques, analise de mercado, sistema administrativo

decorrentes da atuacdo do FRANQUEADO no comércio objeto deste contrato.

5. 2. O FRANQUEADOR compromete-se a fornecer todas as mercadorias
existentes em sua linha de produtos, em cores e tamanhos disponiveis,
maximizando, assim, o ponto de venda e condicbes de comercializacdo de
mercadorias do FRANQUEADO.

5. 3. O FRANQUEADOR devera entregar a mercadoria escolhida e
pedida pelo FRANQUEADO conforme a seguir:
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1° pedido: fica estabelecido que para o primeiro pedido a mercadoria devera
ser entregue 10 (dez) dias antes da data marcada para inauguracédo sendo paga 30
(trinta) dias da data de entrega.

2° pedido: em diante: fica estabelecido um prazo de ate 15(quinze) dias da
data do pedido para a entrega da mercadoria sendo paga 30(trinta) dias e 45
(quarenta e cinco) dias da data da entrega.

CLAUSULA SEXTA: DAS OBRIGACOES DO FRANQUEADO

6. 1. O FRANQUEADO devera manter sua firma devidamente registrada
nos érgados competentes como: Junta Comercial do estado, Prefeitura Municipal,
Secretaria da Fazenda, Ministério do Trabalho e da Previdéncia Social e demais
exigidos em lei, ficando o0 FRANQUEADOR isento de responsabilidade por
infracdo, a que titulo for, cometido pelo FRANQUEADO.

6. 2. Os produtos a serem comercializados pelo FRANQUEADO serdo
agueles  produtos produzidos, revendidos ou representados pelo
FRANQUEADOR.

6. 3. O FRANQUEADO néo podera comercializar dentro de seu ponto de
venda qualquer mercadoria que néo tenha sido comprada do FRANUQEADOR.

6. 4. O FRANQUEADO somente podera exercer o comércio de produtos
com a marca XXXxXXxXxX no varejo e, somente dentro de sua loja localizada a Rua
XXXXXXXX exceto com autorizacdo do FRANQUEADOR.

6. 5. O FRANQUEADO devera fazer o pedido de mercadorias em até, no
méaximo, 15 (quinze) dias a contar da entrega do mostruario pelo
FRANQUEADOR, que ndo se responsabilizara pela entrega de mercadorias
pedidas fora deste prazo.

6. 6. O FRANQUEADO fica obrigado a seguir as promog¢oes, liquidacdes
e descontos promovidos pelo FRANQUEADOR nas épocas determinadas por
este, alterando a Tabela de Precos para os novos valores.

6. 7. Obriga-se o FRANQUEADO a manter sigilo quanto em relagdo ao
contetdo dos Manuais ou de qualquer outras informacdes que vier receber do
FRANQUEADOR, ou que tomar conhecimento, em virtudes da presente
contratacdo, devendo no caso de término ou rescisdo da mesma, ser efetuada

inspecao e inventario sob supervisdo do FRANQUEADOR, ficando o
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FRANQUEADO, neste caso, obrigado a devolver imediatamente todo o material
recebido.

6. 8. O FRANQUEADO devera comunicar com trinta (30) dias de
antecedéncia a quantidade de caixas para pacotes, papel de embrulho, etiquetas
adesivos, sacolas e outros materiais, fornecidos exclusivamente pelo
FRANQUEADOR.

6. 9. O FRANQUEADO fica obrigado a contratar seguro contra todos os
riscos em relacdo as instalacbes e as mercadorias. A apolice de seguro devera
suprir desde o inicio da atividade do FRANQUEADO, sendo obrigatéria sua
renovacdo anual, tendo a obrigatoriedade de aprovacdo prévia pelo
FRANQUEADOR.

CLAUSULA SETIMA: DA PUBLICIDADE

7. Toda producéo e veiculagcdo de publicidade, promocdes e vendas,
guando efetuado no Territorio Nacional o FRANQUEADOR devera arcar com
50% (cinquenta por cento) e o restante devera ser rateado por todas as lojas
franqueadas; quando efetuada no Territorio do FRANQUEADO, o
FRANQUEADOR arca com 50 % (cinquenta por cento) do valor da producéo e o
FRANQUEADO com 50% (cinquenta por cento) do valor.

CLAUSULA OITAVA: DA TRANSFERENCIA DO CONTRATO

8. 1. Em caso de transferéncia deste contrato a terceiros por venda do
estabelecimento comercial do FRANQUEADO, este deverd comunicar ao
FRANQUEADOR sua intencdo de venda com antecedéncia minima de 90
(noventa) dias ficando, neste periodo, reservado ao FRANQUEADOR o direito de
preferencia na aquisicdo do estabelecimento em igualdade de condi¢cdes com
terceiros.

8. 2. A transferéncia deste contrato a terceiros somente se dard com a
devida anuéncia do FRANQUEADOR, que ndo se obriga a justificar eventual

discordancia.
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8. 3. Sendo aprovada a transferéncia da clausula anterior o
FRANQUEADO fica obrigado a pagar ao FRANQUEADOR, o equivalente a
XXXXXXXX pagos pelo FRANQUEADO em, no maximo, 30(trinta) dias a contar da

transferéncia.
CLAUSULA NONA: PRECO DA FRANQUIA

9. 1. Pela Presente franquia, o FRANQUEADO pagara ao
FRANQUEADOR, a importancia estipulada no MANUAL DE CARACTERIZACAO
DA FRANQUIA sob o titulo de Taxa Inicial até o dia da assinatura do presente
contrato.

9. 2. O FRANQUEADO obriga-se a pagar ao FRANQUEADOR, ate o 10°
dia atil do més subsequente, a quantia correspondente a 5% (cinco por cento) do

faturamento bruto mensal anterior, a titulo de “royalties”.
CLAUSULA DECIMA: DA RESCISAO DO CONTRATO

10.1. O FRANQUEADOR podera promover de pleno direito a rescisao do
presente contrato nas seguintes hipéteses:

a) Infracdo contratual,

b) Desobediéncia grave que venha a prejudicar a imagem da
franquia e toda a sua rede;

C) Dissolucdo amigével ou judicial ou faléncia do FRANQUEADO;

d) No caso de reincidéncias de violacbes que possam ser
consideradas graves ou que venham a prejudicar a imagem da franquia,
cabera a cada parte infratora o pagamento de multa equivalente a 3 (trés)
vezes 0 maior faturamento apurado pelo FRANQUEADO nos ultimos (3) trés
meses anteriores a infracdo, cabendo a parte inocente, além da multa

descrita, compor perdas e danos em ag¢ao judicial competente.

10.2. No caso de atraso no pagamento das mensalidades que integram o
preco da franquia, conforme cldusula serd ainda devida uma multa moratéria de

10% (dez por cento) do valor da obrigacédo para atrasos de ate 10 (dez) dias,
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além de um acréscimo de xx% (XxXxXxxxxX) ao dia por atrasos superiores a dez

dias no pagamento destas obrigacgoes.

CLAUSULA DECIMA-PRIMEIRA: DO FORO

11.As partes elegem o Foro da Comarca da Capital do Estado de
XXXXXXXX para dirimir eventuais davidas ou litigios oriundos do presente contrato,

renunciando a qualquer outro, mais privilegiado que possa ser.

Local, dia, més, ano.
FRANQUEADOR
FRANQUEADO
Testemunhas:

1-

2-
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Anexo IV

Resolucgéo n° 035/92 de 29-06-92

MINISTERIO DA JUSTICA
INSTITUTO NACIONAL DA PROPRIEADADE
INDUSTRIAL

O Presidente do Instituto Nacional da Propriedade Industrial, no uso de
suas atribuices e tendo em vista o disposto no paragrafo Unico do art. 2° da Lei ©
5.648, de 11 de dezembro de 1971; nos artigos 30,90 e 126 da Lei n® 5.772, de
21 de dezembro de 1971; no inciso |, do art. 1°, do Decreto n° 77, de 23 de abril
de 1991, e na Portaria MJ n° 104, de 2 de fevereiro de 1991,

RESOLVE:

Art. 1°- O INPI aberbara os Contratos de Franquia contendo a concessao
temporaria de direitos que envolvam, combinadamente, uso de marcas e
prestacdo de servicos de assisténcia técnica ou com qualquer outra modalidade

de transferéncia de tecnologia necessaria a consecucédo de seus objetivos.

Art. 2° - Nos Contratos de Franquia, a remuneracéo paga pelo franqueado
ao franqueador poderda ser fixa e variavel, esta ultima equivalente a um
percentual sobre o faturamento, ou sobre o preco de cada unidade de produto
vendida ou comprada pelo franqueado de seus fornecedores, ou sobre o lucro
obtido ou mesmo em valor fixo sobre cada unidade produzida ou servigo

prestado.

Paragrafo Unico — na apreciacao da remuneracao deverao ser levados em
conta o0s niveis de precos praticados nacional e internacionalmente em

contratacdes semelhantes.
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Art.3° - Os Contratos de Franquia serdo examinados em regime especial,
observando-se as caracteristicas e peculiaridade do negdcio.

Art.4° - Para fins de comprovacdo de uso da marca e exploracdo de
patentes, os Contratos de franquia averbados produzirdo os mesmos efeitos do
Contratos de Uso de Marca e de Exploracdo de patentes.

Art.5 — Aos pedidos de averbacdo de Contratos de Franquia deverdo ser
juntados instrumentos que demonstrem que o franqueador exerca atividades

semelhantes & execucao de franquias em seu pais de origem.

Art.6 -O interessado recolhera ao INPI a retribuicdo relativa a averbacao
de Contratos de Franquia ou respectivo somatdrio das taxas exigiveis para cada

um dos objetivos de negociagéao.
Art.7 — Os Contratos de Franquia terdo sua averbacdo cancelada
automaticamente na hipétese de os direitos de propriedade industrial detidos

pelo franqueador perderem sua vigéncia.

Art.8° - Aos Contratos de Franquia aplicam-se as normas referentes a

processos de averbacdo de atos e contratos de transferéncia de tecnologia.

Art.9° - Esta Resolugéo entra em vigor na data de sua publicagéo.

PAULO AFONSO PEREIRA
Presidente do INPI



55

Anexo V

Franquia Modelo de nego6cios Kumon:

Cursos: Matematica e Portugués na abertura da unidade, e Inglés a partir do
segundo ano de funcionamento mediante o alcance de determinados indices de
qualidade.

Tipo de Imovel: Comercial.

Espaco Fisico: area para sala de estudo a partir de 40m 2.

Investimento Inicial: de R$ 25.000,00 a R$ 50.000,00, conforme a regido de
abertura da franquia.

Este valor inclui taxa de franquia, capital de giro, aquisicdo de mobiliario e
eguipamentos.

Tempo médio de retorno do investimento: de 18 a 24 meses.

Royalties sobre o pre¢co sugerido da mensalidade: 40% (ou 45%),
incluindo o material didatico, de apoio e de divulgacdo; consultorias, reunides, e
treinamentos.

Material Didatico: fornecido sem custo adicional.

Taxa de publicidade: ndo ha.

Faturamento: varia conforme o nimero de alunos e 0s custos operacionais
da unidade.

Lucratividade média: de 20% a 30% do faturamento.

Exemplo: Lucro= mensalidade — Royalties, despesas operacionais.

EX: Uma franquia com 120 alunos.
Receita: R$ 19.200

Despesa: R$ 15.000

Lucro + Prolabore: R$ 4.200.



