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Resumo

O Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC) tem como objetivo apresentar o
sistema de franquias, um meio de empreendimento que vém crescendo mais a cada
dia que passa, tanto no Brasil como no mundo. Inicialmente € apresentada um breve
contexto histérico sobre o sistema, onde este teve seu inicio e como cresceu de forma
tdo veloz, se expandindo de forma global. Sdo analisados também as partes que
figuram em uma franquia, tanto franqueador como franqueado, bem como a Circular
de Oferta de Franquia, sendo este o0 documento mais importante de uma franquia,
fazendo um paralelo entre o franchising no Brasil e nos Estados Unidos, pais berco
do sistema. Ademais é realizada uma entrevista com um franqueado ha mais de 10

anos, bem como é feita a analise de seu contrato de franquia.

Palavras-chave: Empreendimento, franqueador, franqueado, franquia, sistema.
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1 INTRODUCAO

O presente Trabalho de Conclusdo de Curso, tem como objetivo analisar a
pratica do modelo de franchising, conceituando o que seria uma franquia, um
franqueador e um franqueado, mostrando todo seu inicio desde os séculos passados,
seu crescimento e explosdo no mercado Norte Americano, sua chegada no Brasil,
bem como sua atual regulamentacdo, fazendo um comparativo com o modelo do

mercado Norte Americano, o grande criador desta pratica.

Além disso, ira analisar sua legislacdo aplicavel, como se da a Circular de
Oferta de Franquia (COF) tanto no Brasil como nos Estados Unidos, o contrato em si
firmado pelas partes participantes do sistema de franquia, sendo o franqueador e o
franqueado, seus elementos, suas caracteristicas, o atual entendimento
jurisprudencial que tem servido como base principal para solugcdo dos conflitos

existentes no sistema e que vém aumentando cada vez mais.

Ademais, contard com uma entrevista apresentando os prés e contras do
sistema de franquias na visdo de um franqueado ha mais de 10 anos, mostrando como
€ a relacdo entre franqueador e franqueado, se existe uma ajuda mutua entre as
partes, se ha liberdade ou ndo para o franqueado dar ideias para a marca, se houve
o0 retorno rapido de seu investimento, como se da a renovacgao contratual, como sao
solucionados eventuais conflitos que possam vir a surgir, além de muitas outras

curiosidades que possam existir.

O tema sistema de franquias encontra sua importancia no atual status e cenario
da economia brasileira, em meio a crise econdmica do pais, com a incerteza dos
proximos anos, tanto no cenario politico quanto no cenario econémico, as franquias
desde o comeco dos anos 2000 estao sendo vistas com bons olhos, devido ao atrativo
as pessoas que desejam entrar no meio empresarial de maneira mais rapida, com
uma marca e um produto ja conhecido pelas pessoas, além do grande crescimento e
desenvolvimento da pratica do franchising no Brasil ao longo das ultimas décadas,

faturando bilhdes na economia nacional.
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Contudo, conforme serd visto durante o presente estudo, a franquia como todos
0S outros meios de investimentos, também tem seus contras, ndo é sempre que tudo
ocorre de maneira perfeita e correta, pode-se destacar principalmente problemas com
franqueadores e com seus contratos como 0s principais empecilhos encontrados por

guem entra nesse meio.
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2 EVOLUCAO HISTORICA

Para o homem comum, pode-se acreditar que o franchising € um modelo novo
e ainda em expansdo, 0 que em partes € verdade, visto seu enorme potencial para
crescimento, contudo, para Mauro (1994) a pratica do franchising comecou com a
Igreja Catolica, que organizou uma rede mundial sob controle do Vaticano. Seguindo
esse raciocinio, os franqueados seriam 0s padres, a paroquia seria a franquia em si,

0 manual da empresa seria a Biblia, o royalty seria o dizimo e o logotipo seria a cruz.

Outros pesquisadores acreditam que o franchising pode ter tido seu inicio nas
expedicbes maritimas, levando em consideracdo que os reis franqueavam seus

navios aos exploradores, para que estes pudessem ir atras de novas riquezas.

Contudo, a teoria de mais aceitacdo nao acredita nas igrejas catdlicas como
franquias, nem nos reis como franqueadores, tendo para esta 0 seu surgimento em
1860 nos Estados Unidos, sendo este o ber¢co do sistema de franquias, com a
empresa |.M. Singer &CO., fabricante de maquinas de costura, onde proprietarios
independentes tinham o direito de comercializar a linha de equipamentos da Singer,

desfrutando assim dos prestigios da empresa, assim entende Jorge Pereira Andrade:

O franchising nasceu nos EUA em 1860, quando, ja naquele tempo, uma
grande industria de maquinas de costura, a Singer Sewing Machine, para
expandir seus negdécios, com investimento de pouco capital, e aumentar em
muito seu faturamento. Estabeleceu novos pontos de venda em todo o
territério americano. Usou para isso o sistema de franqueamento de sua
marca, de seus produtos, de sua publicidade e, principalmente, de sua
técnica de venda no varejo, além da transferéncia de todo seu know-how. Foi
um sucesso nacional (ANDRADE,1993, p.14).

Com esse movimento realizado, a empresa conseguiu através de novos pontos

de venda expandir suas comercializacdes e producdes por todo o territério norte-

americano.

O surgimento de franquias decorreu da impressao dos empresarios de que em
determinadas ocasifes, seria mais vantajoso investir em produtos, servicos e marcas

ja conhecidas e consagradas pelos consumidores em geral, do que comecar uma
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empresa do zero, ou entdo ter de comprar uma empresa ja em funcionamento, iSso

pouparia uma grande parcela do trabalho, como em conseguir clientes por exemplo.

Outro movimento que também ajudou a origem do sistema de franquias foi a
concessao do governo Norte Americano para que empresas privadas pudessem
explorar os servigcos publicos. A utilizacdo do franchising comecou a ocorrer quando
essas empresas privadas cederam a seus distribuidores de outras areas a

exclusividade nas vendas de seus produtos em suas regides.

Diversos empresarios viram potencial no ramo de franquias nas décadas de 20
e 30, guando surgiram redes de farmacia e lojas de utilidades, bem como companhias

de petroleo, que em 1930 comecaram a franquear postos de gasolina.

A prética do franchising também comecou a ter uma nova visao apés a Il Guerra
Mundial, com a volta de diversos soldados aos Estados Unidos, que ndo haviam

gualquer formacdao profissional para obter outro emprego, conforme explica:

De um lado, tinham-se empresas interessadas em expansdo, e que,
naturalmente, queriam realizd-la com o menor investimento possivel; de
outro, ex-soldados que voltavam para casa com rico peculio, mas sem
formagdo profissional algum a ndo ser a guerreira. Dentro deste contexto
nasceu o Business Format Franchising, uma forma de fazer negdcios que iria
se espalhar pelo mundo inteiro (MENDELSOHN, 2000, p. 13)

Contudo, o que realmente mudou 0 modo com que 0S empresarios vissem o
sistema de franquias, foram as empresas de fast food americanas, que até hoje
conseguem serem vistas em qualquer shopping center por todo o mundo, como o
McDonalds, o Burguer King e a Kentucky Fried Chicken, em 1950, que deram o

proximo passo para este segmento, conforme aponta Marco Aurélio Militelli.

Um novo marco na historia do Franchising aconteceu quando, em 1954, uma
pequena lanchonete da Califérnia, Estados Unidos, resolveu ingressar no
sistema de franchising, franqueando sua marca, loja, e fundamentalmente
sua maneira de operacgao, gerenciamento e controles, aumentando em muito
as chances de vida das novas unidades. Seu nome: McDonald's (MILITELLI,
1996, p.16).

O McDonald’s conseguiu de maneira extraordinaria expandir seu mercado e
seus estabelecimentos, realizando suas distribuicbes por todo o territorio norte

americano americano, como pode ser visto no filme que conta a historia do comeco e
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do sucesso da franquia do McDonalds, The Founder em portugués traduzida para
Fome de Poder, dirigido por John Lee Hancock, o filme é estrelado por Michael
Keaton como o empresario Ray Kroc, e retrata a historia da criacdo da rede mais
famosa de fast food. O sucesso deste segmento era algo que nao havia sido
alcancado antes, e isto mudou o pensamento tanto de franqueadores como de

franqueados, que viram a oportunidade de grande sucesso no futuro.

No Brasil, 0 movimento surgiu em 1910, com Arthur de Almeida Sampaio,
fabricante dos Calgcados Stella, quando este resolveu selecionar, adequadamente
seus representantes comerciais, que faziam eles préprios, 0s investimentos
necessarios a instalacdo dos novos pontos comerciais, ou simplesmente utilizavam
dos pontos ja existentes da Calcados Stella, contudo tudo ainda era realizado

oralmente, sem assinatura de contratos.

O movimento no territério brasileiro comecou a ganhar um pequeno
reconhecimento apenas em 1960, logo apds essa explosdo das redes de fast food
nos Estados Unidos, com as escolas de idiomas Yazigis e CCAA, porém sua
estruturacdo era precaria e nem sequer havia uma regulamentacao para a pratica do

franchising.

Até o inicio de 1980, o franchising no Brasil se dava apenas nas areas de
veiculos, escolas de idiomas, combustiveis e engarrafamento de bebidas, porém com
o crescimento de shopping centers nas principais capitais do pais ocorreu o
desenvolvimento das redes de varejo, que tinham como principais mercadorias 0s
cosmeticos e acessorios, fazendo com que o sistema tivesse um crescimento
significativo nesses anos, com o advento de marcas como o Boticario, Ellus e Agua
de Cheiro.

Ademais, foi o periodo em que empresas norte americanas viram potencial no
mercado brasileiro e fizeram um investimento em nosso pais, com a vinda de marcas
gue ja estavam consagradas, como o McDonalds, por exemplo, que ja estava com um
pensamento de internacionalizacdo de sua marca, aterrizando em nosso solo, nas
regides Sudeste (Rio de Janeiro), Norte e Nordeste, através de seu representante no

Brasil, Peter Rodenbeck.
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Em meados de 1980, as franquias ganharam um forte reconhecimento no
Brasil, com muitas empresas entrando no segmento, por isso em 1987, ja era a hora
de serem criadas leis e regulamentos para a pratica do segmento. Foi quando surgiu
a Associacao Brasileira de Franchising (ABF), que serd melhor estudada adiante e

gue daria certa regulamentacao para o setor.

Posteriormente, em 1994, com o movimento j& razoavelmente expandido,
ocorreu a publicacao da primeira legislacao sobre o assunto, a Lei 8955/94, assinada
pelo entdo presidente da Republica, Iltamar Franco, contando com poucos artigos que
iriam dispor sobre os contratos e dar outras providéncias, dispde Mauro (1994, p. 109)
sobre a Lei n° 8.955/94:

A primeira legislacéo especifica sobre franchising surgiu no Brasil no final de
1994. Trata-se da lei n° 8.955, de 15 de dezembro de 1994, que além de
definir o instituto no Brasil, determina a elaboracdo de uma Circular de Oferta
de Franquia e estabelece outras providéncias. Por essa lei, o franchising
passa a ser identificado como Franquia Empresarial e, apesar de seu
conteddo ndo ser muito taxativo no que tange as implicagdes do uso deste
instituto, a lei explica de forma concisa as medidas a serem tomadas pelos
franqueadores brasileiros. A providéncia mais importante trazida por essa lei
foi sem duavida, a Circular de oferta de Franquia.

Com o advento da Lei 8955/94, o franchising teve uma aprovacao muito grande
por parte de empresarios brasileiros, que ainda encontravam-se relutantes ao sistema,
pois a partir disso, estes passaram a ter o minimo de amparo legal para investir nesse
empreendimento. Dito isso, na década de 1990, houve o primeiro grande crescimento
do setor no pais, com o aprimoramento das técnicas de gestédo, de conhecimento e

de organizacéao do franchising.

Nesse periodo foi quando comecou o destague das franquias no mundo dos
negécios no Brasil, com franqueadores cada vez mais exigentes e informados,
procurando expandir sua marca por todo o territorio nacional e uma profissionalizacéao
ainda maior das pessoas envolvidas com o modelo de franchising. Pode-se dizer que
muito desse sucesso das franquias nesse periodo se deu gracas a chegada da

internet e da aceleracdo do movimento de globalizac&o.

A partir da década de 2000, o que era um modelo de sucesso para o futuro, ja
havia crescido de forma desenfreada. Segundo dados da ABF (Associacao Brasileira

de Franchising), o faturamento aumentou de 2001 a 2011 subiu de R$ 25 bilhdes para
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R$ 88,855 bilhdes, além disso de 2014 para 2015 o setor de franquias brasileiro
faturou 8,3% a mais, com um crescimento continuo desde 2011. Ademais, nesse
mesmo intervalo de tempo, também houve o crescimento do nimero de unidades
franqueadoras (+4,5%), bem como houve um aumento no numero de franquias

(+10,1%) e o numero de empregos diretos gerados pelo setor subiu em 8,5%.

Quadro 1:

Evolucao do Nimero de Unidades 14.409

104.543

098
8 3.09

6.3659
occca"954
56,000 56.56459:028 61:458 6;;4 ﬁ'@ H H

I T T T T T T T T T T T 1

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Fonte: ABF (Associagéo Brasileira de Franchising) https://www.abf.com.br/



Quadro 2:

75.987
63.120
55.032

9.81046'039

Faturamento do setor do Franchising
(valores em BilhGes de R$)
88.854

115,582
103.292

3
28.00029ﬁ431.ﬁ935io H
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Fonte: ABF https://www.abf.com.br/
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Quadro 3:

Geracao de Empregos Diretos

940.697
837.882

7
647.586

509,076 531:252 b 563.256 589:977
504.0005909.
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Fonte: ABF https://www.abf.com.br/

O gue se pode observar hoje em dia € um movimento de internacionalizacéo
do franchising brasileiro, segundo a ABF mais de 138 marcas originalmente brasileiras
estdo atuando em mais de 61 paises diferentes, como Chile, Colémbia, Costa Rica,
Venezuela e Estados Unidos da América. Dentre essas marcas destacam-se a iGUi
Piscinas, Localiza, Dudalina, Giraffas, Carmen Steffens, Hering, Spoleto e o Bob’s,

todas com grande atuacdo no mercado internacional.

Atualmente, o Brasil figura entre os paises com maior numero de redes de
franquias e em numero de unidades franqueadas, como demonstrado no gréfico da

International Trade Administration:



Quadro 4.

POSICAO

Estados Unidos

Coréia do Sul

Fante: International Trade Administration 2016

N° DE REDES DE FRANQUIA

Fonte: International Trade Administration https://www.franquiaz.com.br/

Quadro 5:

POSIGAO

-
-
-
e
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PAIS

Estados Unidos
China
BENED]

Coréia do Sul

Filipinas

Fonte: International Trade Administration 2016

N° DE UNIDADES

769.683
330.000
252514
203.349

130.000

Fonte: International Trade Administration https://www.franquiaz.com.br/
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A seguir, conforme grafico informativo do SEBRAE e da ABF, pode-se perceber
como se deu de maneira rapida a chegada e o crescimento da pratica no Brasil.
Quadro 6:

Franchising no Brasil

O

Surgimento com
as escolas de
|d|omas Yazigi e

Criacdo da
Associacao
Brasileira de
Franchising

Maior
> profissionalizacao
"\ do setor e
) crescimento de
franquias de
servicos

Forte
internacionalizacao
das franquias
brasileiras e
otimizacdo dos
processos com a
utilizacao da
internet

O

Fonte: SEBRAE http://www.sebrae.com.br/

Maior
organizacao e
populanzacao
com o
desenvolvimento
dos shopping
centers

Boom do
N franchising no
A Brasil

Aprovacao da Lei
de Franquias -
n® 8.955/1994

Década de
crescimento
continuo do
franchising
no pats
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Cabe acrescentar que o setor de franquias, pela primeira vez desde o inicio de
sua analise, faturou mais de R$163 Bilhdes em 2017 e tem como projecéo para 2018,

um crescimento de 10% ou +.

Ademais, atualmente é possivel encontrar “administradoras de franquia”, como
ocorreu com a fusdo de empresas como a Dudalina, Le Lis Blanc, Individual, Bo.bd e
Rosa Cha, com o objetivo de aumentar a escala das operacdes e reduzir o

endividamento das empresas.

Para o atual Presidente da ABF, Altino Cristofoletti Junior, o desempenho das
franquias aliado ao momento econémico do Pais da demonstracfes claras de que a

crise ficou para tras e que o momento € o ideal para investir em novos negécios.

Dito isso, percebe-se que o franchising no Brasil ainda estda em
desenvolvimento e segundo Paulo Manoel Protasio, grande consultor de inUmeras
empresas, o sistema no Brasil mesmo com toda essa crescente, ainda € timido e ha

muito o qgue crescer.

Ainda é claro que as franquias ndo atingiram seu 4pice e encontram-se em
momento de expansao e crescimento, por isso, conforme se mostrara no presente
Trabalho de Conclusdo de Curso, necessita-se de mais leis e regulamentos que
ampare a pratica, visto que a Lei 8955/94 ndo da o cabimento suficiente e necessario,
gue gere a Seguranca Juridica ideal para o investimento no segmento, o que pode

deixar um empresario ou uma pessoa normal com medo de investir no segmento.
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3 DEFINICAO DE FRANQUIA E SUAS PARTES

A Lei n. 8. 955/94, que regulou o que denomina franquia empresarial, assim
define o sistema:

Art.2 Franquia empresarial € o sistema pelo qual um franqueador cede ao
franqueado o direito de uso da marca ou patente, associado ao direito de
distribuicdo exclusiva ou semi-exclusiva de produtos ou servicos e,
eventualmente, também ao direito de uso de tecnologia, de implantacéo e
administragdo de negdécios ou sistema operacional envolvidos ou detido pelo
franqueador, mediante remuneracéo direta ou indireta, sem que, no entanto,
fique caracterizado vinculo empregaticio.

Schwartz denomina o franchising :

franchising é um sistema de comercializagdo de produtos e/ou servigos e/ou
tecnologias. E baseado em estreita e continua colaboracdo entre empresas
juridicas e financeiramente distintas e independentes, através da qual o
franqueador concede o direito e imp0e a obrigacdo aos seus franqueados de
explorarem uma empresa de acordo com o seu conceito. O direito assim
concedido tem por objetivo autorizar e obrigar o franqueado, mediante uma
contraprestagao financeira direta ou indireta, a utilizar as marcas de servigos,
logotipos e insignias, ou know-how, direitos direitos autorais, apoiados por
uma prestagdo continua de assisténcia comercial e/ou técnica, no dmbito e
durante a vigéncia de um contrato de franquia escrito e celebrado entre as
partes para este fim (SCHWARTZ, 1994; p. 26).

Andrade tem como definicao de franquia:

contrato pelo qual uma empresa industrial, comercial ou de servigos,
detentora de uma atividade mercadoldgica vitoriosa, com marca ou nome
comercial notérios (franqueadora), permite a uma pessoa fisica ou juridica
(franqueada), por tempo e drea geografica exclusivas e determinadas, o uso
de sua marca, para revenda ou fabricacdo de seus produtos e/ou servicos,
mediante uma taxa inicial e percentagem mensal sobre o movimento de
vendas. Oferece, por isso, todo o seu know-how administrativo, de
marketing e publicidade e exige em contrapartida, um absoluto atendimento
a suas regras e normas; permite ou ndo a subfranquia; neste caso, deve ser
o franqueado pessoa juridica de direito privado (ANDRADE, 1993, p. 22).

Também conceitua franquia Siméo Filho:

franchising € um sistema que visa a distribui¢do de produtos, mercadorias ou
servicos em zona previamente delimitada, por meio de clausula de
exclusividade, materializado por contrato(s) mercantil (is) celebrado(s) por
comerciantes autbnomos e independentes, imbuido de espirito de
colaboracédo estrita e reciproca, pelo qual, mediante recebimento de preco
inicial apenas e/ou prestacbes mensais pagas pelo franqueado, o
franqueador |he cederd, autorizard ou licenciard para uso comercial,
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propriedade incorpérea constituida de marcas, insignia, titulo de
estabelecimento, know-how, métodos de trabalho, patentes, férmulas,
prestando-lhe assisténcia técnica permanente no comércio especifico
(FILHO, 1993, p. 28):

Como pode ser observado, existem iniUmeras definicbes para franquia, feitas
por diversos autores, mas sempre demonstrando que franquia seria uma cooperacgao
entre o franqueador e o franqueado, no qual o primeiro estabelece normas e regras a

serem cumpridas, em troca, o segundo podera explorar sua marca.

Apobs ser conceituada a franquia em si, chegamos adentro desta quais séo as
partes que compdem um sistema de franquias, quem dispde dos servi¢cos e da marca
e quem a usa?

O Sistema de Franquia se dava por um lado pelo Franqueador, que é

conceituado por Schwartz:

E a pessoa fisica ou juridica que concede e vende a franquia. E aquele que
detém a marca e o know-how (experiéncia, técnica) de comercializagao de
um bem ou servico e que concede através de um contrato os direitos de uso
elou de revenda dando assisténcia técnica-operacional e administrativa na
organizagdo e gerenciamento do negécio para o franqueado (SCHWARTZ,
1994, p. 66).

Cherto também o define:

Franchisor ou franqueador, é aquele que, sendo o titular de uma marca e
detentor da tecnologia de instalac@o e operacdo de um determinado tipo de
negocio e/ou titular ou fabricante de um segredo, processo, produto ou
equipamento, outorga a alguém, dele juridica e economicamente
independente (o franchisee, também chamado

franqueado), licenca para explorar essa marca, sempre em conexao com a
exploragéo, utilizacdo ou comercializacdo da idéia, método ou processo,
equipamento ou produto de que é titular, detentor ou fabricante ele, franchisor
(franqueador) e de acordo com os padrées e normas estabelecidos por ele
(CHERTO,1998. p. 46).

Desta forma, franqueador é aquele que detém o direito do produto e da marca,
aquele que decide as regras, € quem tem o “know-how”, € quem ir4 conceder os

direitos ao franqueado.

Enquanto do outro lado figura o franqueado, conceituado por Cherto:

Franchisee (franqueado) € aquele que adquire do franchisor (franqueador) o
direito de instalar e explorar uma ou mais unidades com a marca deste,
operando esta unidade, ou unidades, de acordo com a orientacdo e sob a
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supervisao dele, franchisor (franqueador), que lhe fornece treinamento e a
assisténcia necessarios (CHERTO, 1988, p. 59):

Portanto, do outro lado é encontrado o franqueado, a parte que recebe o

direito de utilizar os produtos e servi¢os, bem como a marca, pelo franqueador.
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4 A LEI DE FRANCHISING NOS ESTADOS UNIDOS DA AMERICA E NO BRASIL

Primeiramente, por se tratar do pais que praticamente criou e revolucionou o
franchising ao que temos hoje em dia, € completamente plausivel que os Estados
Unidos da América tenham um legislacdo mais completa, abrangendo mais tépicos e

solucBes para problemas que se possam encontrar no Sistema de Franquias.

A Lei de Franquias no Brasil (Lei 8955/94) regula apenas a Circular de Oferta
de Franquia (COF), ou seja, trata-se apenas da fase pré-contratual e segundo Siméao
Filho:

[...] d4 a transparéncia necessaria ao negdcio, reduzindo a possibilidade de o
franqueado/consumidor do pacote ser eventualmente lesado em seus
direitos, por auséncia de informages claras e precisas a respeito do negécio
e por disparidade entre o negécio adquirido e o efetivamente operado, quer
porque

delineia o sistema de franquia empresarial, de forma que o intérprete possa
melhor averiguar o caso concreto, investigando a natureza juridica da relacé@o
entabulada (FILHO, 1998, p. 97).

Ademais, ainda sobre a Circular de Oferta de Franquia (COF) complementa
Mauro:

A imposicéo legal de criagdo da Circular de Oferta de Franquia representou
um importante avango para o aprimoramento do instituto no pais. A Circular
devera descrever o tipo de relagcdo existente entre o franqueador e o
franqueado dentro do sistema de franchising, mostrando o papel de ambos
na implantacdo e gestdo do negécio, suas responsabilidades, direitos e
limitagBes. Esse instrumento mostra também como os franqueadores
brasileiros deverdo se estruturar para utilizarem o franchising como canal de
distribuicdo de seus produtos ou servicos (MAURO,1994, p. 109).

A Lei 8955/94 é bem clara quanto aos prazos de entrega da Circular de Oferta

de Franquia (COF) e suas puni¢des caso ndo sejam cumpridos 0s requisitos:

Art. 4° A circular oferta de franquia deverd 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 tnico. Na hipétese do ndo cumprimento do disposto no caput
deste artigo, o franqueado podera argiir a anulabilidade do contrato e
exigir devolucdo de todas as quantias que ja houver pago ao
franqueador ou a terceiros por ele indicados, a titulo de taxa de filiagédo
e royalties, devidamente corrigidas, pela variacdo da remuneracao
basica dos depdsitos de poupancga mais perdas e danos.



25

Sobre o Art 4 da Lei 8955/94, Schwartz (1994, p. 64) demonstra sua importancia:

A importancia dada a Circular de Oferta de Franquia é de tal monta [...] prevé
uma sang¢do, caso a entrega da mesma mao se cumpra no prazo previsto (10
dias), bem como de pagamento de taxa pelo franqueado ao franqueador,
antes da assinatura do contrato. Além da previsédo da anulabilidade do ajuste,
fica o franqueado autorizado a obter do franqueador a devolucéo de qualquer
qguantia que por acaso ja houver pago ou depositado por forca de tal ajuste,
devidamente corrigidas pela variacdo do depdsito de poupanca mais perdas
e danos (SCHWARTZ, 1994, p. 64)

Por outro lado, nos Estados Unidos da América, além de uma Lei Federal que
também rege apenas sobre a Circular de Oferta de Franquia, existe em 19 estados
norte-americanos legislacdes e regras especificas quanto a pratica do Sistema de
Franquias, que regem principalmente sobre a estruturacdo e relagdo do franqueador

e franqueado.

As normas sobre a relagdo entre franqueador e franqueado se deram, pois, 0
legislador americano anteviu que os verdadeiros problemas estavam surgindo na fase
em gue o contrato ja estava assinado e o franqueado ja estava operando a franquia e
ndo na fase pré-contratual, com a Circular de Oferta de Franquia (COF). Esses
problemas encontrados seriam Unicos, principalmente quanto a rescisao e renovagao

contratual, que apenas uma Lei Federal superficial ndo poderia sanar.

Dito isso, em 19 Estados norte-americanos (Arkansas, Califérnia, Connecticut,
Delaware, Hawaii, lllinois, Indiana, lowa, New Jersey, Michigan, Minnesota,
Mississippi, Missouri, Nebraska, North Dakota, South Dakota, Virginia, Washington e
Wisconsin), existem ndo sé as obrigacfes pre-contratuais, como as vigentes aqui no
Brasil, como também as obriga¢cBes quando o contrato ja encontra-se em vigéncia.

Contudo, € bom ressaltar que estas obrigacdes podem mudar de estado para estado.

5 A CIRCULAR DE OFERTA DE FRANQUIA NO BRASIL E A UNIFORM
FRANCHISING OFERRING CIRCULAR NOS ESTADOS UNIDOS
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A Circular de Oferta de Franquia (COF) como é denominada no Brasil e a
Uniform Franchising Oferring Circular (UFOC) nos Estados Unidos, € um dos
instrumentos legais mais importantes na relagao entre franqueador e franqueado, pois
irA estabelecer os direitos e deveres do franqueador e do franqueado que deverao ser
apresentados na fase pré-contratual, este € um dos poucos casos em que a Lei

brasileira se assemelha a Lei Americana.

No caso da Circular de Oferta de Franquia (COF), esta deve ser entregue ao
candidato a franqueado com no minimo 10 dias de antecedéncia da assinatura do
contrato, pré-contrato ou do pagamento de qualquer taxa. Este periodo de tempo é
importante para que o investidor tenha tempo de ler a analisar todas as etapas, 0s

requisitos da Circular de Oferta de Franquia (COF) s&o principalmente:

. Apresentacédo geral da franquia e de suas atividades;

. Histdrico e credenciais da empresa;

) Empresas diretamente relacionadas ao negocio;

o Balancos e demonstracdes financeiras relativas aos dois Ultimos
exercicios;

. Pendéncias judiciais;

. Descricdo detalhada da franquia, descricdo geral do negdcio e das
atividades que serdo desempenhadas pelo franqueado;

. Envolvimento necessario do franqueado e o perfil ideal para gerir uma
unidade;

o Investimento e taxas;

. Especificacbes quanto ao territorio;

. Informacdes detalhadas sobre a obrigacéo do franqueado de consumir
produtos de fornecedores indicados pela franqueadora;

. Suporte e acompanhamento oferecido pelo franqueador;

. Contato de todos os franqueados da rede e uma relacao daqueles que

se desligaram nos ultimos 12 meses.

Ademais, a COF devera apresentar, também, o perfil do franqueado ideal no que
se refere a experiéncia anterior, nivel de escolaridade e outras caracteristicas que se
deva ter, obrigatoria ou preferencialmente, além de requisitos quanto ao envolvimento
direto do franqueado na operacdo e na administracdo do negocio. O documento

devera também conter especifica¢cdes quanto ao:

) total estimado do investimento inicial necesséario a aquisicao,
implantacéo e entrada em operacao da franquia;
. valor da taxa inicial de filiacdo ou taxa de franquia e de caucao;
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. valor estimado das instalacdes, equipamentos e do estoque inicial e
suas condi¢bes de pagamento;
. informagdes claras quanto a taxas periddicas e outros valores a serem

pagos pelo franqueado ao franqueador ou a terceiros por este indicados,
detalhando as respectivas bases de célculo e 0 que as mesmas remuneram
ou o fim a que se destinam, indicando, especificamente: a) remuneracao
periédica pelo uso do sistema, da marca ou em troca dos servicos
efetivamente prestados pelo franqueador ao franqueado (royalties); b)
aluguel de equipamentos ou ponto comercial; ¢) taxa de publicidade ou
semelhante; d) seguro minimo; e e) outros valores devidos ao franqueador
ou a terceiros que a ele sejam ligados;

. relacdo completa de todos os franqueados, sub-franqueados e sub-
franqueadores da rede, bem como dos que se desligaram nos ultimos doze
meses, com nome, endereco e telefone;

. em relacdo ao territério, deve ser especificado o seguinte: se for
garantida ao franqueado exclusividade ou preferéncia sobre determinado
territério de atuacéo e, caso positivo, em que condi¢fes o faz;

. possibilidade de o franqueado realizar vendas ou prestar servigos fora
de seu territério ou realizar exportacoes;
° informacg@es claras e detalhadas quanto a obrigacao do franqueado de

adquirir quaisquer bens, servicos ou insumos necessarios a implantagao,
operacdo ou administracdo de sua franquia, apenas de fornecedores
indicados e aprovados pelo franqueador, oferecendo ao franqueado a relacao
completa desses fornecedores.

Por fim, sdo necessarias a indicacdo do que é efetivamente oferecido ao

franqueado pelo franqueador, no que se refere a:

. supervisdo de rede;

o servicos de orientacdo e outros prestados ao franqueado;

. treinamento do franqueado, especificando duragéo, contetdo e
custos;

. treinamento dos funcionarios do franqueado;

. manuais de franquia;

) auxilio na analise e escolha do ponto onde sera instalada a franquia;
° layout e padr&es arquitetbnicos nas instala¢es do franqueado;

situacao perante o Instituto Nacional de Propriedade Industrial -
(INPI) das marcas ou patentes cujo uso estard sendo autorizado pelo
franqueador;

° situacdo do franqueado, apés a expiracéo do contrato de franquia, em
relacdo a a) know how ou segredo de indUstria a que venha a ter acesso em
funcao da franquia; e b) implantacéo de atividade concorrente da atividade
do franqueador;

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

Como elencado em todos os topicos acima é possivel perceber o porqué da
Circular de Oferta de Franquia (COF) ser extremamente importante para o sistema de
franquias, ja que esta trata-se de um meio de apresentacado, no qual o franqueado tera
conhecimento aprofundado de seus direitos e deveres junto a franquia, além de

algumas de suas obrigacoes.



28

A importancia da Circular de Oferta de Franquia (COF) é tanta que devera ser
entregue até para franqueados antigos, que ja tenham uma unidade, mas estejam

adquirindo uma segunda unidade.

Ja nos Estado Unidos, a Uniform Franchising Oferring Circular (UFOC) também
vem com 0Ss mesmos pressupostos da COF no Brasil, ou seja, como uma
apresentacao, deveres e direito da franquia e do franqueado, e apresenta 23 itens que

deveréo ser recebidos e seguidos pelo candidato a franqueado, séo esses:

O Franchisor e os Pais, Predecessores e Afiliados.
Experiéncia Empresarial

Litigios

Faléncia

Taxas iniciais

Outras taxas

Investimento inicial estimado

Restrigbes em Fontes de Produtos e Servigos

Obrigac¢6es do Franqueado

Financiamento

Assisténcia do Franqueador, Publicidade, Sistemas Informaticos e
Treinamento.

Territério

Marcas registradas

Patentes, direitos autorais e informacdes de propriedade.
Obrigacédo de Participar na Operacéo Real do Negdcio de Franquia.
Restricdes sobre o que o franqueado pode vender
Renovacao, cessacao, transferéncia e resolugédo de litigios.
Figuras publicas

Representacdes de desempenho financeiro

Informacdes de saida e do franqueado

Demonstracgdes Financeiras

Contratos

Recebimentos

Como se pbde perceber, a diferenca quanto a Lei de Franquia nos Estados
Unidos e no Brasil ndo se encontra no que tange a Circular de Oferta de Franquia
(COF), mas sim as leis especificas de cada estado americano sobre o assunto, leis

estas mais densas e que geram maior segurancga juridica.
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6 RESCISAO E RENOVACAO CONTRATUAL NO BRASIL E NOS ESTADOS
UNIDOS

Como ja mencionado anteriormente, os maiores problemas juridicos quanto ao
sistema de franquias encontram-se neste tépico, quando ocorrem conflitos ndo
relatados, por conta do sigilo que é imposto, as clausulas de multas impostas com
grande valor em caso de rescisao antecipada do contrato e clausulas de retomada do
estabelecimento em caso de fechamento, por exemplo, sendo que tudo isso se da
pela ndo existéncia de regulacbes especificas no nosso pais até 0 momento para

solucionarem estes conflitos.

Para o legislador brasileiro, um contrato de franquia € apenas um contrato de

natureza civel, conforme conceitua:

Cada contrato de franquia tem sua individualidade, que refletir4 a operagéo e
a relacdo especifica de determinada empresa. Apesar dessa multiplicidade
de opcdes, algumas clausulas sdo sempre necessarias e obrigatérias para
caracterizar o contrato de franquia, tais como as que determinam: concessao
de franquia e uso da marca; prazo e condicbes de renovacdo contratual;
delimitagdo do territorio; direitos e obrigacdes do franqueado; programas de
treinamento; servigos prestados pelo franqueador; fornecimento de produtos
e equipamentos; publicidade e marketing; controle de qualidade; taxas a
serem pagas pelo franqueado; instrumento de fiscaliza¢éo e controle; cessdo
de direitos e sua transferéncia; modificacdes no sistema; cancelamento ou
rescisdo contratual, entre outras( MAURO, 1994, p. 110).

Sendo assim, os contratos sao regidos pelo Cadigo Civil, em seus artigos 186,
187, que dispdem sobre cometimento de atos ilicitos, pelos artigos 421 e seguintes e
pelos artigos 427 e seguintes do mesmo codigo que dispdem sobre a formagédo dos

contratos e suas disposicoes gerais.

No que tange a resciséo e extingdo do contrato, Simao Filho:

O contrato de franchise, como todo de natureza obrigacional, termina ou se
extingue nas formas previstas na lei ou em seu bojo. Normalmente, havera
previsédo temporal para que cessem os efeitos obrigacionais do instrumento,
bem como clausula de renovacdo das avencas em consonancia com a
vontade das partes contratantes (FILHO, 1998, p.78).
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Sobre a extingdo contratual, Martins dispde:

O contrato de franquia se extingue, normalmente pela expiracdo do prazo
convencionado entre as partes. Extingue-se igualmente, a qualquer
momento, pela matua vontade dos contratantes, como acontece com 0sS
contratos em geral. Pode entretanto, o contrato ser extinto durante sua
vigéncia, quando uma das partes deixa

de cumprir as obrigacfes que expressamente assumiu, de acordo com as
clausulas contratuais. A extingdo é requerida pela parte prejudicada, sendo
necessaria a prova da infragdo contratual. E comum o contrato ser resilido
por ato que ndo diga respeito diretamente a comercializagédo doas produtos,
mas que, indiretamente venha em prejuizo de uma das partes (MARTINS,
2000, p.494).

Ainda sobre o contrato Martins (2000, p.295), complementa:

Em geral, apesar de ser o contrato por tempo determinado, costumam as
partes estabelecer clausulas que déem lugar a sua extingéo por ato unilateral
[...] Se, por qualquer motivo, ndo interessa mais ao franqueado a continuacao
da franquia, basta 0 mesmo comunicar ao franqueador a sua intencdo do
desfazimento do contrato, sem necessidade de explicar os motivos por que
assim o faz (MARTINS, 2000, p.295).

Amparados na legislacdo brasileira, para casos de rescisdo e término de
contrato usa-se o disposto no artigo 472 e seguintes, bem como, segundo Diniz, ha

outra maneira de se rescindir um contrato de franquia:

Pelaresilicdo unilateral, em raz&o de inadimplemento de obrigacdo contratual
por qualquer dos contraentes. A extin¢cdo serd requerida pelo prejudicado,
provando-se a infragcdo do contrato. Podera, ainda, resilir-se o contrato por
ato que prejudique indiretamente o prestigio do produto; logo, o franqueador
podera por fim ao contrato

se o franqueado € ébrio contumaz ou pratica atos escandalosos etc (DINIZ,

2003, p.660).

Diniz, ainda complementa sobre a possivel rescisdo unilateral por falta de interesse

de continuidade:

Pela existéncia de clausula que déem lugar a sua extin¢éo por ato unilateral,
mesmo sem justa causa. Assim, se por qualquer motivo o franqueado nao
mais tiver interesse em continuar o franchising, comunicara ao franqueador
sua intencéo de desfazer o negécio, sem ter necessidade de justificar porque
assim o faz (DINIZ, 2003, p.660).

Contudo, no que tange a renovacao contratual ndo ha sequer um dispositivo na
legislacdo brasileira que trate do assunto, ficando assim facultado ao franqueador se

deseja ou n&o continuar franqueando.
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O grande problema neste tépico é na solucédo de casos concretos pelo nosso
sistema judiciario, quando o requerido pelas partes néo € abrangido por estes artigos,
com isso o franqueado fica sem amparo legal e o franqueador na maioria das vezes
sai no lucro, por se tratar da parte economicamente mais forte, sendo essa é a
explicacdo para a aparicdo de inumeros processos no judiciario brasileiro

guestionando a abusividade das clausulas apontadas nos contratos de franquia.

Enquanto isso, nos EUA, ha uma seguran¢ca muito maior neste assunto ja que
€ vedado ao franqueador através de previsdo legal nos 19 estados ja mencionados,
rescindir um contrato de franquia ou entdo ndo renova-lo sem uma causa justificavel,

gue seriam:

. faléncia ou insolvéncia do franqueado;

. abandono da operacao pelo franqueado;

. condenagcdo do franqueado por crime envolvendo operacBes de
franquias;

. falha substancial no cumprimento de clausulas pelo franqueado do

acordo de franquia.

E importante ressaltar que caso ocorra a violacdo dessas leis nos EUA, o
franqueador precisara recomprar todo o equipamento do franqueado, enquanto no
Brasil, essa recompra sera somente obrigatoria se provada alguma nulidade quanto a
Circular de Oferta de Franquia (COF).

Dito isso, enquanto o Franchising em solo americano € amparado pela
Regulacdo Federal, chamada de FTC Franchising Rule editada pelo FTC (Federal
Trade Comission), diversas leis regulando a venda de franquias e oportunidades de
negoécio, leis estaduais que restringem o poder do franqueador de rescindir um
contrato de franquia, bem como seu poder de recusar a renovagao de um contrato de
franquia ou regulam a relacdo entre franqueador e franqueado e leis especificas da
indastria reguladas tanto pela Federacdo quanto pelos estados (Ex: Posto de
Gasolina), no Brasil temos atualmente apenas uma Lei que dispde de miseros 11
artigos que tratam apenas da fase pré-contratual, ou seja, a Circular de Oferta de
Franquia (COF).
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Portanto, mesmo que os Estados Unidos sejam o berco do franchising e
tenham exportado o sistema para todo o mundo, fica claro que isso também se deve
pela forte ajuda legislativa que o sistema obteve no pais, garantindo a seguranca
juridica ideal para a pratica, fazendo assim com que o empresério e a pessoa comum

que deseja investir ndo tenha medo de mergulhar neste meio.
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7 ENTENDIMENTO JURISPRUDENCIAL

Como ja explicado, no Brasil atualmente, mesmo com o grande crescimento da
pratica do franchising, ndo existe uma legislacido abrangente e que consiga resolver
os conflitos, dito isso, para solugao desses impasses, muitas das vezes sao utilizadas

jurisprudéncias dos nossos tribunais.

Primeiramente, € bom esclarecer que o STJ nao se apoia no Cdodigo de Defesa
do Consumidor (CDC) para os contratos de franquias, pois para o Tribunal, a relacdo
entre franqueador e franqueado é realizado em lei propria, que define a formacéo do
contrato e as condi¢cdes prévias da contratagdo, ndo se tratando assim de um

consumidor.

Cabe esclarecer também que ndo ha qualquer existéncia de vinculo
empregaticio entre franqueador e franqueado, conforme explica Cherto:

Menos problema na natureza trabalhista: dado que cada franchisee

(franqueado) é juridicamente independente do franshisor (franqueador), a

responsabilidade com relagédo aos empregados que trabalham em cada ponto

de varejo cabe, integralmente, em principio, ao franchisee (franqueado) que
opere esse ponto (CHERTO, 1988, p.49):

A seguir, serdo apresentados julgados relevantes quanto ao assunto e que vém
sendo utilizados como base para a resolugéo dos principais conflitos do Sistema de

Franquias.

O primeiro julgado que sera apresentado, trata-se da hip6tese de existir
Responsabilidade Solidaria entre o franqueador e franqueado. Existe tal

Responsabilidade?

Em Recurso Ordinario do Tribunal Regional do Trabalho da 22 Regido, foi
entendido que ndo existe Responsabilidade Solidaria para satisfacdo dos créditos

trabalhistas dos empregados do franqueado.

FRANQUIA. RESPONSABILIDADE SOLIDARIA ENTRE O FRANQUEADOR
E FRANQUEADO. Contrato de Franquia ou "franchising” pode ser conceituado
pela concessdo do direito de usar uma marca e comercializar produtos
exclusivos do franqueador, segundo as regras e limites estabelecidos no
contrato, que pode incluir ou ndo o nome padréo do estabelecimento comercial
(artigo 2° da Lei 8.955/1994). As obrigac@es do franqueado limitam-se a forma
de utilizacdo da marca e comercializacdo dos produtos do franqueador,
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imposi¢cdes que ndo colocam o franqueado sob controle e administragdo do
franqueador, nos moldes estabelecidos no paragrafo 2° do artigo 2° da CLT,
portanto as partes do contrato de franquia ndo se enquadram e ndo se
assemelham em grupo econdmico, ndo advindo, portanto, responsabilidade
solidaria do franqueador na satisfacdo dos créditos trabalhistas dos
empregados do franqueado

(TRT-2 - RO: 00021168420115020010 SP 00021168420115020010 A28,
Relator: DANIEL DE PAULA GUIMARAES, Data de Julgamento: 25/02/2015,
162 TURMA, Data de Publica¢éo: 04/03/2015).

O proximo julgado trata-se de um Recurso Ordinario do Tribunal Regional do
Trabalho da 152 Regido no qual o franqueado tem a pretensdo em alegar vinculo
empregaticio, onde este seria empregado do franqueador, o que nao é plausivel,
conforme dito acima, desta forma fora julgado improcedente o pedido.

CONTRATO DE FRANQUIA EMPRESARIAL - PRETENSAO DE
RECONHECIMENTO DE VINCULO EMPREGATICIO - (IN) VIABILIDADE E
EFEITOS JURIDICOS. De acordo com a Lei 8.955/94, o contrato de franquia
engloba apenas a utilizacdo da marca, do nome e do material necessario a
comercializacdo dos produtos ou servicos objeto da franquia, ndo havendo
subordinacéo juridica entre franqueador e franqueado. Trata-se o franqueador
de pessoa juridica distinta do franqueado e que néo exerce a dire¢ao, o controle
e/ou a administra

(TRT-15 - RO: 61907 SP 061907/2012, Relator: FABIO ALLEGRETTI
COOPER, Data de Publicacéo: 10/08/2012)

Outro julgado, realizado pela 22 Turma Civel do Tribunal de Justica do Distrito
Federal e Territérios TJ-DF trata-se exatamente do que ja foi informado
posteriormente, sobre a aplicacdo do Codigo de Defesa do Consumidor em contratos

de franquia, ha relagdo de consumidor no Sistema de Franquia?

DIREITO CIVIL E PROCESSUAL CIVIL. RESCISAO CONTRATUAL
CUMULADA COM INDENIZACAO. LEI N. 8.955/94. CONTRATO DE
FRANQUIA EMPRESARIAL (FRANCHISING). CODIGO DE DEFESA DO
CONSUMIDOR. NAO APLICACAO. DESCUMPRIMENTO CONTRATUAL
PELA FRANQUEADORA. ILEGITIMIDADE ATIVA AD CAUSAM E
PRESCRICAO. NAO OCORRENCIA. ANATOCISMO. VEDACAO LEGAL. 1.
INDEPENDENTEMENTE DE CONSTITUICAO DE EMPRESA PRESTADORA
DE SERVICO, O LEGITIMADO PARA FIGURAR NO POLO ATIVO DA
DEMANDA E QUEM ASSINA O CONTRATO DE FRANCHISING. 2. NOS
CONTRATOS DE FRANCHISING NAO SE APLICA O CODIGO DE DEFESA
DO CONSUMIDOR. A EVIDENCIA, 1SSO NAO SE EXCLUIRA DO
FRANQUEADO O DIREITO DE PLEITEAR DEMANDA POR
DESCUMPRIMENTO E/OU INADIMPLEMENTO CONTRATUAL PELA
FRANQUEADORA. 3. A CONTAGEM DO NOVO PRAZO PRESCRICIONAL
DEVE SER INICIADA A P ARTIR DA ENTRADA EM VIGOR DO ATUAL
CODIGO CIVIL. 4. 0OS NEGOCIOS REALIZADOS PRESSUPOEM, ANTES DE
TUDO, CONFIANCA E CUMPRIMENTO DAS OBRIGACOES. NA ESPECIE,
O APELANTE DEU RAZAO A RESCISAO CONTRATUAL UMA VEZ TER
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DEIXADO DE GARANTIR UM FATURAMENTO BRUTO MINIMO AO
FRANQUEADO. 5. NA PLANILHA DE CALCULO, RESTOU
CARACTERIZADA A CAPITALIZACAO MENSAL DE JUROS, PRATICA
VEDADA PELO ORDENAMENTO JURIDICO. 6. APELO PARCIALMENTE
PROVIDO.

(TJ-DF - APL: 160640920068070001 DF 0016064-09.2006.807.0001, Relator:
ARNOLDO CAMANHO DE ASSIS, Data de Julgamento: 27/08/2008, 22 Turma
Civel, Data de Publicagédo: 03/11/2008, DJ-e Pag. 112).

Por fim, como exposto acima, € possivel perceber que ha a ocorréncia de
muitos litigios que ndo séo resolvidos por uma lei propria do franchising e sim por
entendimento jurisprudencial de nossos tribunais, o que faz retornar a discusséo do
porqué do presente estudo, qual seja, a falta de estruturacdo legislativa no Brasil
guanto ao Sistema de Franquias, mesmo com um setor em forte crescimento, a

legislacdo € muito precaria.
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8 PROS E CONTRAS DO SISTEMA DE FRANQUIAS PELA VISAO DE UM
FRANQUEADO

Assim como qualquer relacdo comercial, existem vantagens e desvantagens,
portanto, com o franchising nédo seria diferente. Desta forma, é preciso que haja a
cooperacao das partes envolvidas para o crescimento matuo, que € o grande objetivo

do sistema.

Abaixo, pode-se ter uma nocdo do mundo das franquias, com o entrevistado
Luis Felipe Rocha Dunna Correa, que encontra-se no meio de franquias ha 12 anos e

gue passou por muitos problemas e dificuldades com sua franquia.

1) Como foi contratada a Franquia?

Alguns amigos meus eram franqueados, em uma conversa com eles, me falaram que
era um 6timo negécio e também havia uma boa loja a venda por um bom preco.
Resolvi dar uma chance e conhecer sobre franquias, sobre o sistema e principalmente
sobre o investimento e a marca. Foi quando resolvi fazer um plano de negécios para

entrar no mercado, verifiquei 0s pros e os contras da franquia e resolvi arriscar.

2) Como foi o desenvolvimento, houve treinamento especifico feito pelo franqueador

ao franquiado?

N&o houve qualquer tipo de treinamento dado pelo franqueador, o que achava
completamente errado, visto que o sistema de franquias preza pela igualdade entre
0s estabelecimentos. Tive que ir aprendendo com o dia a dia, ensinando os
funcionarios, mesmo quando ainda n&do sabia tudo. Cometi muitos erros a principio

por essa falta de treinamento pelo franqueador.

3) Sao realizadas reunides com os franquiados e o franqueador? Os franquiados

podem dar sugestdes?

N&o! Em 12 anos de franquia tivemos pouquissimas reunides com o franqueador, o
gue nos deixava sem norte muitas das vezes, ficAvamos muito tempo sem ter qualquer
tipo de conversa com o franqueador. Além disso, realizamos uma ou duas reunides

apenas com os franqueados.



37

4) Os franquiados podem dar sugestfes ao franqueado, seja sobre a marca ou sobre

0 jeito de operar o sistema?

Nao, os franqueados tentavam dar sugestdes e dicas ao franqueador, contudo todas
eram ignoradas e ndo aceitas pelo franqueador. Nado sei se em outras franquias

também acontece isso.

5) Como ¢é a relacdo com o franqueador?

No inicio era boa, mas com o passar do tempo essa relacéo foi piorando até que néo
ha mais relacdo do franqueador com seus franqueados, parecia que no comeco ele
tentava conquistar nossa confianga e a partir desse momento nao ligava mais para

seus franqueados.

6) O retorno do investimento foi condizente com o prometido pelo franqueado?

N&o, o plano de negdcios do franqueador ndo foi exatamente o que aconteceu, ou
seja, 0 que ele havia prometido a seus franqueados como retorno e prazo no ato em
gue realizamos o contrato, ndo foi cumprido. A sobrevivéncia da minha loja e do meu

negocio se deve muito mais ao meu trabalho do que pelas a¢cfes do franqueador.

7) Existe muita imposi¢ao contratual? Se sim, quais s&o?

Muitas, eu tenho que seguir a risca tudo o que meu franqueador me impd&e, néo
podendo sequer opinar, nem mudar algo. As principais imposi¢cdes contratuais que
tenho séo quanto aos tratamentos e produtos que vendo, que no caso s6 podem ser
os homologados pela franquia, caso ndo sejam, ndo posso vender ou realizar o

tratamento.

8) Quando o franqueado encontra uma dificuldade em algum setor da franquia, o

franqueador oferece ajuda?

Na teoria sim, quando realizamos o contrato havia essa promessa, contudo na pratica
nada acontece, todos os problemas que tive com a loja desde que abri, seja com
funcionarios ou com produtos ou até com a marca, tive que superar sozinho, sem

sequer uma ajuda do franqueador. Existem sempre muitas promessas de ajudas, mas



38

dificilmente saem do papel, o que acho um erro por parte do franqueador, que poderia

estar tendo um lucro muito maior que o atual.

9) Existe alguma adequacao contratual? Algo que n&o estava previsto no contrato na

abertura da franquia.

Nao, absolutamente tudo que estava previsto no contrato quando foi realizado,
continua do mesmo jeito, seja pelo lado bom, quanto pelo lado ruim, ndo ha melhorias,

mas também nao ha pioras no contrato. Continua da mesma maneira ha 12 anos.

10) As clausulas contratuais sédo rigidas? Ou ha uma liberdade dada pelo

franqueador?

As clausulas contratuais, pelo menos da minha franquia sdo muito rigidas. O
franqueado é obrigado a obedecer a todas as decisdes do franqueador, mesmo nao
concordando. Nunca houve liberdade dada aos franqueados para conversar sobre
clausulas contratuais com o franqueador. Ou seja, € sempre da maneira que o

franqueador quer e deve sempre ser tudo seguido a risca.

11) Foram encontradas muitas dificuldades nos primeiros meses da abertura da

franquia? Se sim, quais foram as mais relevantes.

Sim, muitas dificuldades no comeco da franquia, muito disso se da pela resposta que
Ihe dei anteriormente, pela falta de treinamento dada pelo franqueador, que nao
ensina como andar com o negocio. A principal dificuldade que eu particularmente
encontrei foi quanto a gestao de pessoas, que foi muito complicada, pois nem todo
mundo consegue entender seu jeito de administrar, além de ter sido muito dificil
encontrar a méo de obra qualificada. Outro problema encontrado no comeco foi a
fidelizacdo dos clientes que foi muito dificil, pois a franquia e o franqueador ndo davam

ferramentas para isso.

12) Qual foi o investimento inicial feito? Houve um pagamento de entrada e

parcelamento do valor remanescente?

Foi tudo pago a vista na hora da compra, ndo houve nenhum tipo de negociagao.
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13) Quais séo os riscos do empreendimento?

O maior risco no meu ponto de vista € vocé ndo conseguir atingir um nuimero de
clientes que te gere lucro e vocé acabe se endividando e tendo que fechar as portas,
pois mesmo com a marca muitas das vezes ja sendo conhecida, vocé necessita de
clientes fiéis, pelo menos no meu meio de negdcio, para poder se estabilizar a franquia

economicamente.

14) No caso do seu contrato especificamente, caso o0 empreendimento néo gere lucro,
0 prejuizo fica por completo nas maos do franqueado? Ou o franqueador presta

assisténcia de alguma maneira?

O prejuizo no caso da minha franquia em questéo fica por completo em minhas maos.
O franqueador ndo se importa com o prejuizo do seu franqueado, apenas com o lucro
e com o repasse que ele vai adquirir, ou seja, ele se preocupa com seus royalties e 0
fundo de publicidade, todo o resto, seja problema com funcionario, seja prejuizo, é

problema apenas seu.

15) Como é realizada a renovacgéao do contrato?

N&o caso da minha franquia, ndo houve nenhuma renovacgéo ao longo dos 12 anos
que fui franqueado, mesmo constando uma clausula de renovacao de contrato, nunca

foi realizada e nunca gerou nenhum problema para os franqueados.
16) Caso o franqueado queira rescindir o contrato, como ira se proceder?

No meu contrato ha uma multa estipulada caso eu queira rescindir o meu contrato.
Além dessa multa, existe uma clausula em que o franqueador que rescindir o contrato
ndo podera exercer a mesma atividade no mesmo local, ou seja, eu ndo poderia ter
outra loja, do mesmo segmento, no mesmo lugar, € necessario dar a preferéncia de

compra do fundo de comercio para o franqueador.
17) Quais sdo os prés em se investir em uma franquia?

A maior vantagem em se investir em uma franquia no meu ponto de vista, é vocé
adquirir uma marca ja conhecida pelo consumidor em geral, com produtos e servi¢cos

também j& conhecidos e utilizados, ndo tendo assim que comecar uma empresa do
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zero, sem qualguer reconhecimento no mercado. Também ja é muito bom ter um plano
de comércio ja tracado e um planejamento dos custos e instalacdo de todos os

equipamentos e produtos necessarios.
18) Quais sdo os contras em se investir em uma franquia?

O maior problema em se investir em uma franquia, no meu ponto de vista € ficar
restrito aos produtos, servicos e precos estabelecidos pela franquia. Nao podendo
assim nem criar nem inovar no mercado, permanecendo sempre a mesma coisa,
mesmo que esteja dando errado, quando se tivesse uma liberdade maior, ou seja,
uma flexibilidade por parte do franqueador, poderia gerar um lucro muito maior, que
iria agradar tanto o franqueado quanto o franqueador. Outros pontos negativos quanto
a franquia séo as falhas no sistema, que podem vir a ocorrer, bem como o pagamento
de uma taxa de royalties e publicidade que nem sempre te favorecem, sendo

extremamente favoraveis ao franqueado, pelo menos em meu caso.

A partir da entrevista apresentada, pode-se ter a nocdo de como mesmo com
0 sistema em expansao, ainda encontramos diversos problemas no segmento, sendo

estes principalmente nos contratos e suas aplicacdes.
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9 ANALISE DE CONTRATO DE FRANQUIA

Conforme anexo no presente estudo, encontra-se o contrato de franchising do
franqueador acima entrevistado. Neste, podemos observar como mesmo com 0O
sistema de franquias crescendo a cada dia que passa, € possivel encontrar falhas
contratuais, que podem e no caso do entrevistado, geraram problemas, que acabaram

levando-o a rescindir o contrato com a franquia.

Para comecar, pode-se citar que mesmo tratando-se de uma franquia, 0
contrato em questéo disponibilizado pelo vendedor ao comprador € o de compra e

venda de fundo de comércio e ndo um contrato de franquia propriamente dito.

Fundo de comércio € como se denomina o conjunto de bens utilizados para o
exercicio de uma atividade mercantil, portanto, contrato de compra e venda de fundo
de comércio € o contrato pelo qual o conjunto de bens utilizados para a atividade

mercantil € vendido para outrem.

Dessa forma, a venda deste fundo n&o implica na comercializacdo da pessoa
juridica, mas sim dos bens utilizados para realizacdo da atividade comercial, onde
pode se incluir o nome fantasia, tecnologias, carteira de clientes e outras propriedades

corporeas ou incorporeas.

A venda do fundo de comércio tem por objetivo facilitar o desenvolvimento da
atividade mercantil de forma a obter mais sucesso, dito isso, hdo € como uma franquia,
o vendedor n&o esta lhe dando o “know-how”, requisito do franchising, esta apenas

ocorrendo a passagem dos bens.

Na clausula 22 do contrato em questao, os vendedores passam o direito de ser
franqueado e assim usar a marca, produtos e servigos da franquia aos compradores,
mesmo nao se tratando de um contrato de franquia, tratando-se apenas de um
contrato de compra e venda de fundo de comércio, que como dito acima, ndo é a

mesma coisa.

Os vendedores em questdo eram franqueados da empresa e resolveram

vender o fundo de comércio aos compradores, sendo certo que além dos bens
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utilizados para realizacdo da atividade comercial, os vendedores estdo passando

também o posto de franqueado juntamente ao fundo de comércio.

Dito isso, os compradores, além de adquirirem todo o fundo de comércio dos
compradores, tornaram-se também franqueados, posto este que era ocupado pela
empresa vendedora. Cabe-se esclarecer que todo esse processo de se tornar franquia
ocorreu sem um contrato especifico de franquia, sendo o contrato em questdo o Unico

instrumento utilizado na transagéo.

Cabe esclarecer que é possivel e legal realizar este trespasse de franquia, onde
no caso, havera apenas uma alteracdo com relagdo a empresa que exerce a franquia,
uma vez que somente o estabelecimento comercial é cedido. Contudo, além do
instrumento de compra e venda de fundo de comércio, deveriam ter sido celebrados
outros dois instrumentos, quais sejam, o distrato entre a Franqueadora e a empresa
alienante do estabelecimento e outro da franquia com a nova empresa adquirente do

mesmo.

Ademais, antes de ter sido celebrado o presente contrato, a empresa
franqueadora deveria, no prazo de no minimo 10 dias, ter disponibilizado a Circular
de Oferta de Franquia (COF) ao novo franqueado, o que sé veio a ocorrer apds o

comeco das atividades pelo novo franqueado.

No que tange os deveres de franquia, apenas na clausula 12°, ha a participacao
da empresa franqueadora, que se compromete a conceder aos compradores um novo
contrato de franquia, tendo este como prazo de validade 10 (dez) anos, novo contrato

este que nunca fora recebido e assinado pelo comprador.

Analisada a presente ocasido, € possivel perceber como a falta de normas
reguladoras sobre o sistema de franquias no Brasil fazem extrema falta e podem vir a

gerar problemas para diversas partes, seja franqueado, franqueado e até terceiros.

Existem muitas franquias no Brasil bem estabelecidas e corretas, com contratos
extremamente bem formulados e preparados, prontos para ndo sO crescerem
sozinhas, mas levando junto seus franqueados. Contudo, como no caso apresentado,

ainda existem contratos e franqueadores despreparados e com contratos falhos.
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Dito isso, é possivel analisar que ocorreu uma falta de preparo e até pesquisa,
tanto por parte da empresa franqueadora, quanto pelos vendedores, quantos pelos
compradores, visto que € possivel realizar essa transferéncia de estabelecimento e
franquia por meio do contrato de compra e venda de fundo comercial, contudo para

gue isto ocorra, € necessario outros instrumentos especificos, 0 que ndo ocorreu.

Desta forma, apresentado o caso do entrevistado, continuaremos com 0

guestionamento, a franquia ja se tornou a melhor op¢ao para investimento?
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10 CONCLUSAO

Como analisado e demonstrado ao longo do estudo, o principal problema
encontrado pelos empresarios e pessoas comuns que desejam entrar no ramo das
franquias é a falta de regulamentacéo especifica sobre o assunto, com apenas a Lei
8955/94, contando com pouquissimos artigos, que tratam apenas sobre a Circular de
Oferta de Franquia (COF), vigente, além de pouquissimas jurisprudéncias
consolidadas, fica claro que sdo necessarias novas normas sobre o sistema de
franquias, sendo certo que essa falta de regulamentacéo acarreta em contratos com
mais beneficios para os franqueadores, quase sempre a parte mais forte

economicamente da relagéo.

O Sistema de Franquias nao veio em decadéncia em nenhum momento da
histéria desde que fora criado, as franquias sempre estiveram em ascendéncia, tanto
no Brasil como no mundo. Sendo nosso pais um dos maiores com redes de franquias

e unidades franqueadas.

Podemos também através da andlise da legislacao vigente nos Estados Unidos
e no Brasil, perceber como ainda estamos atrasados e como ainda podemos crescer
no segmento, sendo certo que temos que nos apoiar em jugados de tribunais para

resolucéo de conflitos no sistema.

Com a entrevista realizada no presente trabalho de conclusdo de curso,
podemos também perceber a diferenca entre os contratos de franquias, sendo
percebida a variedade de contratos que podem existir entre as diferentes franquias,
sendo estes contratos muito peculiares com as vontades dos franqueadores, 0 que

muitas vezes pode gerar riscos e problemas as partes.

Mesmo se tratando de um sistema que cresce a cada dia que passa, ainda
estamos muito atrasados em comparacao com os Estados Unidos por exemplo, além
de nossa legislacdo deixar muito a desejar se comparada com a deste pais, nossas

técnicas e relacdes pessoais também estdo defasadas.
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ANEXO A:

CONTRATO DE COMPRA E VENDA DE FUNDO DE COMERCIO

Vendedores:

VMW WS VQINIGIHI W T W

Compradores:
portador da c:z

As partes acima qualificadas tém, entre si, justo e acertado o presente contrato
que se regera pelas clausulas seguintes e pelas condigdes descritas no presente.

Clausula 1? - Os vendedores acima qualificados sdo os representantes legais da

empresa .

,senfio a empresa franqueada da rede
FRANCHISING INTERNATIONAL LTDA., com sede na

Clausula 22 - O presente contrato tem por objetivo a venda das cotas sociais da
empresa , passando os Compradores, ja

qualificados, a serem franqueados da empresa franqueadora referida na clausula
12 do presente contrato.

Clausula 32 - Por forca deste instrumento, fica convencionado que o valor da
venda é de R$ ) cuja quantia sera paga pelos

Compradores a vista na assinatura do presente termo.
|
Clausula 4° - Os Compradores tomardo posse do estabelecimento no dia 17 de “

margo de 2008, com o direito de colocar nas dependéncias da loja um
representante visando a transferéncia da operagéo 5 (cinco) dias antes da posse

propriamente dita.
7 @/1
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g;:igl:dof - O vendedor, socio gerente responsavel junto a empresa
d6 Eund é" = _, compromete-se em transferir o saldo da Conta

0 Cooperativo de Publicidade pertencente ao sistema de franquia da
empresa N
~-—-\- Para a conta da franqueadora. via TED bancario e na data da transferéncia,
Ccujo saldo apurado é de R$

. até o dia 12.03.2008.

Clausula 62 - A transacéo da compra e venda sera feita de "porteira fechada”, ou

seja, todos os bens méveis e objetos que guarnecem o interior da loja faréo parte
da transacdo, bem corno sua fachada, conforme relatério patrimonial a ser

fornecido pelos vendedores.

Clausula 72 - Declara o Vendedor que o patriménio ora transferido com a empresa
e de propriedade da mesma, se responsabilizando por qualquer problema oriundo

de alienacao.
Clausula 8* - Fica estabelecidas que o Vendedor arcara com quaisquer

responsabilidades quanto a dividas de qualquer natureza, inclusive trabalhistas
relativas a gestao encerrada em 17.03.2008.

Clausula 92 - A linha telefénica de n. 2278.7552 devera ser transferida para os
Compradores sendo que, na impossibilidade de sua transferéncia, tal linha devera
permanecer por 6 (seis) meses em operagao no mesmo enderego, sendo que
apos este periodo a mesma devera ser cancelada pelo Vendedor. O Comprador

devera comprovar, mensalmente, a quitacdo das contas de consumo, junto ao
Vendedor.

Paragrafo unico - Fica terminantemente proibido a transferéncia da referida linha

para qualquer outro local apés o periodo acima estabelecido.

Clausula 102 - O Vendedor além, da empresa e do patrimoénio, transfere também
para os Compradores a carteira de clientes da empresa que consta do sistema

gerencial da rede franqueadora _. _ e
., mencionada na clausula 1? do presente

contrato.

Paragrafo unico - N&o serd admitida, em nenhuma hipétese, qualquer
comunicacgéo do Vendedor acerca da transagdo com os clientes transferidos para

&
G
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os Compradores.

Clausula 112 - O Comprador

! S€ compromete a pagar a empresa franqueadora
mencionada na clausula 12 " ; ;

: do presente contrato, a importancia de R$
 relativos a transferéncia da Franquia Comercial.

Clausula 122 - Em funcéo da transacao ora estabelecida, a empresa franqueadora

concedera aos Compradores um novo contrato de franquia com prazo de validade
de 10 (dez) anos.

Clausula 13?2 - Fica convencionado que, caso o | ) , detentor
do ponto, ndo firme um novo contrato de locacao a tempo do inicio das atividades

do Comprador, o Vendedor devera autorizar a transferéncia do contrato vigente
para o Comprador, objetivando garantir a operagao.

Clausula 14 - O Vendedor, na pessoa do sécio gerente responsavel junto a

empresa franqueadora — - se obriga ao pagamento de
royalties e Fundo Cooperativo (pro rata) a empresa franqueadora (3

|, Cuja quantia sera paga a vista no ato da assinatura do presente termo.

Clausula 15 - Os Compradores se comprometem no prazo de 30 (trinta) dias
ateis, a partir da posse do imével, a cumprirem o cronograma de correcao de

curso de franquia a ser apresentado em 10 dias Uteis da assinatura do presente
termo.

Clausula 167 - Fica estabelecida a multa de R$ para
a parte que deixar de cumprir qualquer clausula estabelecida no presente contrato.

Clausula 172 - Para dirimir quaisquer controvérsias oriundas do presente contrato,
as partes elegem o foro da cidade do Rio de Janeiro.
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Por estarem assim justos e contratados, firmam o presente instrumento, em duas

vias de igual teor, na presenca de 2 (duas) testemunhas e com a anuéncia da
empresa franqueadora

, Na pessoa de seu representante legal.

Rio de Janeiro, 13 de margo de 2008.



