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RESUMO

A medida que a globalizagdo avanca na integracdo dos mercados, o processo de
internacionalizagdo surge como consequéncia desse fendmeno tornando-se inevitavel a
expansdo e as trocas no mercado externo, sejam culturais, politica ou econdmica. Entre as
diversas formas de internacionalizagdo, o franchising tem se destacado por favorecer
franqueado e franqueador simultaneamente, basicamente é um sistema no qual uma empresa
(o franqueador) detentora da marca ou patente concede direitos sobre sua marca para uma
pessoa fisica ou juridica (o franqueado), que ird comercializar seus produtos e/ou servigos em
diferentes unidades (franquias). Neste trabalho monogréafico foram descritas as formas de
franqueamento das empresas do setor de calcados: Arezzo, Havaianas e Capodarte, por meio
de estudo de caso, buscando-se categorizar as etapas pelas quais passaram com o0 objetivo de
identificar uma metodologia que possa servir de diretriz a outros setores de produtos ou
servicos. Foram apontadas, também, vantagens e desvantagens envolvidas no modelo de
franquias e seu processo de internacionalizacdo, as estratégias utilizadas e os registros da
expanséo de franquias brasileiras no mercado internacional.

Palavras-chave: internacionalizagdo; franquias; viabilidade; cal¢ados.
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INTRODUCAO

A decisdo por explorar novos mercados geograficos tem se tornado cada vez mais
necessaria para as empresas, observando-se que isso ocorre por causa do surgimento de um
novo perfil de consumidores com total acesso a informacdo e mais exigéncia a rapidos
resultados. Com o intuito de atender a esse perfil e, a0 mesmo tempo, expandir seus negocios,
as empresas se vém diante de um inevitavel processo de mudanca, forcadas a aumentar sua
competitividade e ampliar seu crescimento econdémico, encontrando na internacionalizagdo
uma forma de diversificar seus mercados.

A internacionalizagdo das empresas tem como o principal objetivo desenvolver uma
presenca externa que consiga fidelizar parceiros internacionais e, em decorréncia disso, estar
expostas as novas tecnologias e & competitividade acirrada que for¢cam a organizacdo a
aperfeicoar seus processos e investir na qualidade de seus produtos, com a finalidade de
sempre maximizar seus lucros. S&o diversos os modelos de internacionalizagcdo e modelo de
franquias foi escolhido para ser estudado neste trabalho.

O conceito empresarial franchising, conhecido no Brasil como franquia, comegou a
ser formado logo ap6s a Segunda Guerra Mundial. Muito presente em paises desenvolvidos e
em desenvolvimento, conhecido pela sua facilidade de adaptacdo a diversos locais e agilidade
proporcionada para a expansao das redes, 0 modelo alinha novos negécios e empregabilidade,
ou seja, associa os interesses da sociedade e dos investidores ao mesmo tempo. “E uma
alternativa de diversificacdo, considerada uma estratégia cooperativa baseada em um
relacionamento contratual, em que duas empresas independentes acordam entre si em fazer
negdcios sob a marca da outra em dada localizagdo e em periodo de tempo determinado”.
(KWASNICKA, 2007, p.163). Ou seja, a franquia € implantada por meio de um contrato em
que a organizagdo que possui a marca e toda a gestdo do negocio em geral é denominada
franqueadora e a mesma outorga uma pessoa fisica ou juridica, o franqueado, que ird
comercializar a sua marca ou patente em diferentes localidades.

No Brasil, esse sistema € fortemente observado, sendo que o pais se mantém em
quarto lugar no ranking dos maiores mercados do mundo de franquias, ficando apenas atras
de paises como Estados Unidos, China e Coréia do Sul. (ABF, 2015).
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Existem diversas formas de uma empresa se internacionalizar, com exportagdes diretas
ou indiretas, licenciamento, investimento externo direto. O sistema que vamos explorar neste
trabalho é a internacionalizagdo por meio de franquias, especificamente para empresas do
seguimento de calgados, utilizando como estudo de caso as empresas Arezzo, Havaianas e
Capodarte descrevendo os desafios, vantagens e desvantagens envolvidas do processo de
internacionalizacdo por franquia e categorizando as diversas agdes a fim de apresentar a
viabilidade do modelo, tendo em vista o quanto é importante adequar-se a cultura dos
diferentes paises e a politica do local de forma positiva para se atingir as metas estabelecidas.

A relevancia deste estudo deve-se ao fato de que o modelo de franquias, mesmo
estando em crescente desenvolvimento e com excelentes desempenhos, ainda necessita de
estudos relacionados a internacionalizacdo do modelo e métodos de entrada, pois é possivel se
verificar lacunas na bibliografia disponivel sobre o assunto.

Sendo assim, este trabalho se propde a pesquisar a viabilidade da internacionalizagdo
por franquias para empresas brasileiras de calgados, visto que este seguimento dentro do setor
de franquias tem se destacado em diversos paises e, segundo a Associa¢do Brasileira de
franquias, no Brasil, esse segmento ocupa o segundo lugar de maior faturamento.

Esta monografia pode auxiliar alunos da &rea de Comércio Exterior, profissionais do
setor da industria de calgados e semelhantes &reas, que desejem se tornar franqueados ou
expandir seus negdcios fora do Brasil por meio de concessdo de franquias; também, podera
ampliar seus conhecimentos a respeito do modelo de franquia como forma de
internacionalizacdo despertando-lhes o interesse pelo mercado internacional.

Com base no exposto pode-se afirmar que o sistema de franquias apresenta resultados
significativos, sendo assim, o estudo busca respostas para as seguintes perguntas: Ha um
modelo j& estabelecido para a franquia no setor de calcados? Quais sdo as agdes necessarias
para a internacionalizacdo por franquias? Como o modelo de franquia pode ser uma
alternativa eficaz em termos de expansdo e competitividade?

O trabalho tem como objetivo principal delinear o modelo de internacionalizagéo de
empresas por meio de franquia. Como objetivo secundario busca descrever as acoes
necessarias no processo de franquia no setor de calcados, identificar as dificuldades,
vantagens e desvantagens envolvidas nesse modelo de internacionalizagcdo e apresentar a
franquia como um modelo vidvel para a internacionalizacdo de empresas brasileiras.

Em relagdo aos objetivos e segundo as fontes de informacéo, foi utilizada a pesquisa
bibliogréafica por meio de livros, artigos, sites trazendo 0s conceitos principais e necessarios

para compreender-se 0 objeto de estudo, nesse caso a internacionalizagdo de empresas por
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meio de franquia. A pesquisa descritiva, de acordo com Gonsalves (2007, p. 69), objetiva
escrever as caracteristicas de um objeto de estudo procurando descobrir a existéncia de
relacbes entre variaveis. Ao descrever a experiéncia de internacionalizagdo de empresas do
setor de calcados, eleitas como sujeito dessa pesquisa, foi possivel categorizar as agdes das
mesmas delineando-se 0 processo e suas etapas de forma a perceber-se um modelo de
internacionalizacdo que poderia ser utilizada por sujeitos outros, ou seja, organizagOes de
outros setores de produtos similares, o caracteriza um estudo de caso.

O estudo de caso é uma alternativa de pesquisa para a coleta de dados. Segundo
Gonsalves (2007, p. 69), o estudo de caso é o tipo de “pesquisa que privilegia um caso
particular, uma unidade significativa, considerada suficiente para a anélise de um fenémeno
[...] indicando possibilidades para sua modificagdo”. Nesse ambito, o estudo de caso mostra-
se adequado porque permite estudar possibilidades de identificar um modelo de
internacionalizagdo valido ndo s6 para empresas como Arezzo, Havaianas e Carpodarte, mas
também para outros setores de produtos e ou servigos.

Segundo Cherto et al (2006), a internacionalizagdo de uma empresa por franquia é
uma das formas que permite uma rapida expansdo com baixos investimentos, podendo
proporcionar resultados em curto prazo. Com base nessa constatagéo, levanta-se a seguinte
hipotese: as empresas fabricantes de calgados utilizam um mesmo modelo no processo de
internacionalizacdo por franquia.

A natureza dos dados exigiu pesquisa quantitativa e qualitativa. A primeira tratando da
explanacéo das causas e a segunda buscando a compreenséo e interpretagdo dos fendmenos
considerando o significado que os outros ddo as suas praticas.

O estudo estd dividido em trés capitulos. O capitulo | abordard o processo de
internacionalizacdo de empresas por meio de franquia, seus desafios e estratégias, assim como
vantagens e desvantagens. No capitulo 1, serd apresentada a explicacdo da metodologia de
pesquisa utilizada pelo estudo e o setor de calgados no Brasil, seu desenvolvimento, assim
como as empresas internacionalizadas desse setor, caracterizando a coleta dos dados
necessarios ao teste da hipotese. E, por fim, o capitulo Il apresentara a analise e interpretacéo
dos dados, com base no estudo de caso das empresas Arezzo, Havaianas eCapodarte,
buscando-se estabelecer a franquia como um modelo de internacionalizagdo de negdcios em

geral.



CAPITULO |

A internacionalizacdo de empresas por meio de franquia

Neste capitulo, buscar-se-4 trazer, por meio de pesquisa bibliogréfica, os conceitos
principais e necessarios para o entendimento de como se da o processo de internacionalizacdo
de empresas e seus beneficios, custos e riscos envolvidos; a internacionalizagdo e a franquia
como opcdo de internacionalizacdo, seus desafios e estratégias, assim como vantagens e

desvantagens.

1.1 Internacionalizacéo

A internacionalizacdo de empresas é um processo de adaptacéo das operagdes de uma
empresa (estratégia, estrutura, recursos, dentre outros fatores) aos ambientes internacionais.
(CALOF e BEAMISH 1995, p. 116).

O processo de internacionalizagdo de uma empresa compreende-se pelos meios e
acdes que a mesma utiliza para ampliar seus mercados, buscando marcar sua presenca no
exterior firmando parcerias internacionais, tornando seu produto ou servigo mais competitivo
e maximizando seus lucros. As principais razdes para uma empresa se internacionalizar
surgem por cause de um mercado interno saturado, a propria estrutura de mercado e também
para uma maior expansao de seu produto. Para que a internacionalizagdo alcance os resultados
almejados a organizagdo necessita ter uma visdo clara das variantes envolvidas no processo.

Conforme as palavras de Schneider, (2002, p. 14),

[...] quando uma empresa decide se internacionalizar precisa ser
muito mais do que um exportador para entender o ambiente de marketing do
pais com quem estard negociando. Antes de pensar no mercado externo, a
empresa deve avaliar dentro do mercado doméstico, suas estratégias de
vendas, comunicagdo e distribuigdo. Um importante desafio para a
internacionalizacdo € o entendimento dos diferentes ambientes com os quais
estd tratando.
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A internacionalizacdo é, portanto, fruto de um conhecimento e experiéncia
acumulados ao longo da existéncia da empresa e requer competéncias por parte da
organizacdo como a adaptacdo & outra cultura, maiores investimentos nos processos
produtivos e de qualidade, percepgdo das dificuldades envolvidas na cadeia de fornecimento,
assim como a exposi¢do a concorréncias mais agressivas; e essa etapa de internacionalizagéo
deve ser encarada pela empresa como um processo natural. De acordo com Lopez e Gama
(2011, p.31) “A internacionalizacdo torna-se uma importante estratégia empresarial em face
da globalizagio dos mercados. E uma decisio que ndo garante apenas 0 acesso da empresa no
mercado internacional, mas também suas chances de sucesso”. Como todo processo de
mudanca a organizagdo coloca-se diante de custos, com chances de beneficios ou riscos de

perdas.

1.2 Beneficios, custos e riscos

A principal motivacdo para a internacionalizacdo é de carater econdmico, aliada a
outras motivagdes e tendéncias. A empresa cresce e com ela a necessidade de reproduzir o
que ja se produz localmente, s6 que em um contexto diferente. Segundo o autor Almeida, et al
(2007 p.79) podemos dividir os beneficios da internacionalizacdo em trés vertentes: a
expansdo de mercados, a eficiéncia e a aprendizagem. A expansdo de mercados pode ser
considerada como o fortalecimento da posi¢cdo competitiva, a exposicdo e o aumento da
capacidade de resposta dos clientes internacionais; a eficiéncia da empresa esta ligada aos
ganhos de escala e ao acesso a fatores de producdo a custos mais acessiveis; e, a
aprendizagem que pode ser acumulada no ambito internacional & uma das maiores vantagens
para a empresa, como o aprimoramento de estratégias e a aquisi¢do de novas competéncias
empresariais existentes.

E importante ressaltar que os riscos e custos existentes s&0 muitos e podem variar de
acordo com o segmento da empresa, ainda segundo Almeida, et al (2007 p. 79) os desafios
mais comuns sdo: custos de coordenagdo e governanga, desvantagens em ser estrangeira e
riscos politicos e econdmicos.

Os custos de coordenacdo e governanga sdoas novas operagdes que trazem consigo
mudancas internas como, estrutura, investimento em mecanismos, processos de controle,

qualificagdo e/ou deslocamento de profissionais e 0 aumento dos custos no ambito geral que,
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resultando em uma sobrecarga para a empresa, tende a ser um forte adversario quando ndo
planejado.

Em relacdo & desvantagem em ser estrangeira, os obstaculos culturais e as diferencas
administrativas colocam em desvantagem a empresa frente ao concorrente ja estabelecido no
mercado, por mais preparada que ela esteja poderd4 cometer erros que influenciariam sua
adaptacdo local e sua a aceitagdo demandando um tempo excessivo, 0 que leva muitas
empresas a abandonar o projeto de internacional.

O ambiente externo deve ser muito bem avaliado quanto aos riscos politicos e
econdmicos. Alguns mercados apesar de serem muito atrativos podem apresentar
instabilidade politica ou econdémica como, por exemplo, as taxas de cambio ou juros que
podem comprometer a rentabilidade da empresa levando a perdas significativas.

Almeida et al (2007) ainda ressalta que, com a complexidade e a diversidade das
operacdes, optar pela entrada no mercado externo provoca um trade- off entre os beneficios,

custos e 0s riscos que devem ser estudados e revisados caso a caso.

1.3 Os principais mecanismos para a entrada no mercado internacional

Dentre as diversas formas de ingressar no mercado externo, se faz necessario que as
empresas avaliem o melhor mecanismo de acordo com suas operacdes, sendo 0s principais: a
exportacdo, o licenciamento, 0s joint-ventures, o investimento estrangeiro direto — IED e o

franchising.

1.3.1 Exportagao

A Exportacdo trata-se da saida de produtos ou servigos do territorio aduaneiro. A
exportacdo exige uma postura profissional e conhecimentos sobre as normas vigentes do pais
escolhido e para isso é necessario que a empresa invista em mao de obra qualificada e em
pesquisa e desenvolvimento. O pagamento adjunto de cartas de crédito gera uma seguranca
ainda maior na transacgdo, pois, de acordo com Marques; Merlo; Lucchesi (2005) *“a forma
mais prematura de internacionalizacdo, concentra riscos e potenciais de lucros menores”. A
exportacdo pode ser realizada de forma direta na qual, além da negociagdo, o exportador
também gerencia todos os tramites fisicos da mercadoria; ou de forma indireta, em que o

exportador fabrica o produto com a finalidade de exportar e contrata empresas especializadas
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em exportacdo, com a responsabilidade de promover o despacho da mercadoria até o

importador.

1.3.2 Licenciamento

No licenciamento, a empresa detentora da marca ira atribuir & outra empresa o direito
de fabricar ou utilizar a marca do produto como achar adequado e com isso a empresa
consegue entrar no mercado internacional com menores riscos. O licenciado terd como uma
de suas obrigacOes o pagamento de taxas de royalties e poderd usufruir da fabricacéo, patente
e segredos comerciais, embora a imagem da empresa licenciadora possa ser danificada uma

vez que o licenciado tem total liberdade nos procedimentos.

1.3.3 Joint-Ventures

A formacgdo de Joint—Ventures é a associagdo entre duas ou mais empresas que
possuem objetivos de atividade econdmica similares que, cada uma independentemente, néo
teriam sucesso. Essa unido é por um tempo determinado, que tende a compartilhar
conhecimentos e obter uma visdo mais ampla dos seus produtos com relagédo ao mercado. O
ponto que deve ser salientado é a questdo da colaboracdo no mercado internacional, que
Lopez e Gama (2005, p. 71) chamam de aliancas estratégicas explicando que séo as formas de
relacionamentos colaborativos adotados para aumentar as possibilidades de acesso de uma
organizagdo ao mercado internacional. E um relacionamento estabelecido entre duas ou mais
organizagdes visando um objetivo comum, assim, ambas as partes se beneficiam.

Entretanto, alerta o autor (opcit), a jungdo dessas empresas pode acarretar alguns
conflitos relacionados & capacidade da gestdo dos negdcios e de como cada empresa 0S

administra.

1.3.4 Investimento Estrangeiro Direto (IED)

No modelo Investimento Estrangeiro Direto (IED) a empresa entra diretamente no
mercado estrangeiro, seja por uma Expansédo Comercial pela qual a empresa entra no mercado
escolhido através de filiais ou Investimento Comercial com o qual a empresa, por meio de

seus recursos, funda uma nova empresa. Nesse modelo a empresa se instala fisicamente no
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mercado internacional proporcionado um maior controle de suas operagdes, com o intuito de
ganhar mercado e ter maior vantagem competitiva. Souza (2006, p. 436) chama a atencéo que
essa modalidade de insercdo no mercado internacional implica “numa grande exposicdo da
empresa aos riscos impostos pelo proprio ambiente politico-econdmico do pais receptor, ou

seja, moedas desvalorizadas ou blogueadas, mercados ruins ou até mesmo a expropriagao®.”

1.3.5 Franchising (ou Franquia)

Franquia € um modelo no qual se pode transferir conhecimento e aproveitar o
potencial das marcas, isto é, a empresa detentora da marca idealiza e formata 0 modelo de
negdcio e disponibiliza ao franqueado todo o know-how?, e o franqueado devera seguir 0s

padrdes que forem estabelecidos pelo franqueador. Segundo Chertoet al (2006),

Franquia consiste em uma estratégia de expansao de vendas do produto
diretamente do fabricante, diferentemente do licenciamento em que se tem
total liberdade para produzir e vender da maneira que desejar, nesse modelo
deve se esperar a baixa autonomia do franqueado sobre o controle de suas
operacdes e pouca flexibilidade do negdcio.

1.4 O conceito de franquia

O modelo de franquia teve seu aparecimento fortemente observado a partir de 1851
nos Estados Unidos, com a empresa fabricante de maquinas de costura Singer Seing Machine
Company, quando a mesma resolveu liberar licencas da sua marca para 0S comerciantes
interessados em vender nas lojas que a companhia espalhava pelos Estados Unidos. A General
Motors e a Coca-Cola também tiveram um papel significativo como pioneiras no sistema e
em seguida os fastfood apostaram nesse modelo deslanchando o sistema para o mundo. O
principal propdsito desse modelo é transferir conhecimento, aproveitar o potencial das marcas
e promover a expansdo, replicando um negdcio ja existente e bem sucedido em outros locais.

A franquia tem inicio com um contrato no qual o franqueador é o detentor da marca ou

patente e 0 mesmo outorga ao franqueado, uma pessoa fisica ou juridica o direito de

1 Expropriacdo é a transferéncia compulséria da propriedade particular para o poder Pablico ou seus
delegados, por utilidade ou necessidade publica, ou ainda, interesse social, mediante prévia e justa
indenizacdo em dinheiro (CF , art. 5°, XXVIV).

2 Segundo (CHERTO, et al 2006 p.100) know- how é o conhecimento aprofundado do negocio e de suas
caracteristicas.
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comercializar os seus produtos ou servigos em diversas localidades seguindo corretamente o
modelo de negocio estabelecido pela franquia que consiste em, grosso modo, clonar um
padréo de negdcio de forma distribuida.

O franqueado pode ser considerado autbnomo, uma vez que 0 mesmo administra uma
unidade de negdcio e é o proprietario da mesma, porém deve seguir a risca as normas e
diretrizes da empresa franqueadora, acatar as propostas e orientagdes do franqueador, o que
implica diretamente na autonomia de funcionamento da sua franquia. (CHERTO et al ,2006).

Eventualmente a Lei de Franquia Empresarial (Lei 8.955/94), diz que o franqueador
também pode conceder o uso de tecnologia de implantagdo e sistema operacional
desenvolvido pelo franqueador.

A figura a seguir ilustra o sistema de franquias:

RERAALCRRGE |- ‘,,, 1 Produto / Servigo
- | | o | * Suporte

+ Marca
» Sistema

+ Adesdo

) « Investimentos
Franquias - Taxas
* Operagdo

e Gestdo

Clientes

Figura 1: O sistema de franquias
Fonte: RIBEIRO, (2011 p.11)

1.5 Franquias no Brasil

No Brasil, esse sistema foi aceito de forma lenta pelas empresas, na década de sessenta
a escola brasileira de idiomas CCAA escolheu 0 modelo de franquias para se expandir pelo
Brasil. Alguns anos mais tarde a Agua de Cheiro e O Boticario também empresas brasileiras
aderiram & concesséo de franquias, mais foi na década de oitenta que o modelo de franquias
foi mais notado no Brasil.

Em 1987, foi criada uma entidade sem fins lucrativos, a ABF (Associagdo Brasileira

de Franquias) que regulamenta, divulga e promove a defesa das franquias junto a 6rgdos de
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classe e entidades constituidas. Mantém a ligagdo com outras Associa¢des localizadas no
exterior apresentando novidades em seminarios, debates entre outros auxilios para os
franqueados e franquias brasileiras.

Na década seguinte, principalmente com a vinda da franquia americana Mc Donald’s,
0 sistema comecou a ser regulamentado pela lei 8.955/94 que cita:

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 semi-exclusiva de produtos ou servigos e,
eventualmente, também ao direito de uso de tecnologia de implantacédo e
administracdo de negdcio ou sistema operacional desenvolvidos ou detidos
pelo franqueador, mediante remuneracdo direta ou indireta, sem que, no
entanto, fique caracterizado vinculo empregaticio.” ( LEI No 8.955, DE 15
DE DEZEMBRO DE 1994.) - ANEXO 1.

A expansdo das franquias no Brasil é notéria seja ela em pequenas cidades ou
metropoles. Estdo sempre presentes para atender a demanda da populagdo consumista e dos
empresarios que nesse modelo encontram total motivacdo para iniciarem seus negdcios.
Apostar na internacionalizacdo tem sido um desejo de muitas franquias que ja estdo
estabilizadas com seus neg6cios no mercado interno.

O gréfico a seguir apresenta o faturamento do setor de franquias dos ultimos cinco

anos.

FATURAMENTO 2015
Em bithoes de RS

139,593

128,876

118,273
107,297

2011 2012 2013 2014 2015 ... e

Figura 2: Faturamento do setor de franquias no Brasil
Fonte: ABF (2015)
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O faturamento apresentado na figura acima corresponde aos Gltimos cinco anos do
setor de franquias, sendo R$ 139, 593 bilhdes em 2015, 36% maior que o faturamento de
2011 e foi comprovado um aumento de 8,3% em relagdo ao ano de 2014, segundo a ABF
(2015) o setor é responsével por 22% do PIB do Brasil e 1 a cada 5 empregos sdo gerados
pelo setor de franquias.

A posicdo ocupada hoje pelo Brasil no ranking mundial é fruto de constantes
pesquisas e desenvolvimento no mercado, sendo os custos de financiamentos muito atrativos
e os riscos ligados a abertura do negécio franqueado muito menor do que um novo negdcio,

pois no caso da franquia 0 modelo j4 foi testado e cuidadosamente estudado.

1.6 Principais modalidades

Além das franquias individuais, hoje em dia 0 modelo mais conhecido - em que cada
unidade nova representa um contrato de franquia e através deste modelo todos os franqueados
ficam conectados de forma contratual e a empresa franqueadora é inteiramente responsavel
por todo o suporte necessario da rede - existem outros modelos de franquia que estdo
ganhando espago no mercado nacional e internacional, sendo os principais a sub franquia, a

master franquia e o desenvolvimento de &rea.

1.6.1 Sub franquia

A sub franquia ocorre quando o franqueado j& adquiriu muita experiéncia e tem um
conhecimento aprofundado no setor, ndo necessitando de contato direto entre franqueador e
franqueados em uma determinada localidade, pois a sub franquia consegue absorver todas as
tarefas e somente pagard ao franqueador um valor residual pelo uso da marca e know-how

disponibilizado.
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FRANQUEADOR
aNQUERDO

Figura 3: Internacionalizacdo de franquias brasileiras — Tipos

I

Fonte: Guia de Orientacdo a Internacionalizacdo de Franquias - SEBRAE (2015)

1.6.2 Master franquia

A empresa franqueadora limita uma cidade ou regido inteira ao master franqueado,
onde o mesmo podera gerenciar uma rede de franquias no territorio cedido pela franqueadora.
Neste modelo, hd uma reducéo dos riscos e da estrutura necessaria da franqueadora, e também
reducdo de capital do master franqueado, uma vez que sera dividido o investimento com 0s

franqueadores.

FRANQUEADOR

‘

MASTER FRANQUEADO

FRANQUEADO FRANQUEADO

Figura 4: Internacionalizacdo de franquias brasileiras — Tipos

I

Fonte: Guia de Orientacdo a Internacionalizacdo de Franquias - SEBRAE (2015)

1.6.3 Desenvolvimento de area

Esse modelo atua com investidores de alto porte e com capacidade de gerir

investimentos em diversas unidades, o franqueado desenvolvedor tera disponibilidade de atuar
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em uma determinada area geografica e 0 mesmo podera optar pela abertura de unidades
préprias ou desenvolver parcerias em sua area de atuagdo. A franqueadora é quem assina 0s
contratos e gerencia o franqueado intermediario e serd responsavel por toda a gestdo das
unidades. Nao é um negdcio imediato, o seu crescimento é em longo prazo, pois dependera da
capacidade do franqueado, dos interesses da franqueadora e do tempo de retorno dos

investimentos.

FRANQUEADOR

DESENVOLVIMENTO DE AREA

Figura 5: Internacionalizacdo de franquias brasileiras — Tipos

I

Fonte: Guia de Orientacdo a Internacionalizacdo de Franquias - SEBRAE (2015)

1.7 Vantagens e desvantagens do modelo de franquia

Sdo diversas as vantagens do sistema de franquias que, de acordo com Kon (2004, p.
134), atrela-se a uma nova férmula de organizacdo, relacionada a propagacdo de novos
métodos organizacionais e gerenciais das empresas. Com as operagbes das franquias
estruturadas, gestdo adequada e envolvimento de profissionais altamente qualificados, o
sistema permite conceder varios beneficios para o franqueado e franqueador. Cavulsgilet al
(2010, p. 360) acrescenta que “O franqueador possui economias de escala, a propriedade
intelectual e o know-how sobre a sua indUstria, enquanto o franqueado tem a dindmica
empresarial e conhecimentos importantes sobre o mercado local e como gerir um negécio 14”.

O quadro a seguir descreve as principais vantagens e desvantagens para o franqueador;
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Quadro 1: Vantagens e desvantagens do Franqueador

rapidamente & com baixo custo
+ N3oha necessidade de investir muito capital

e Umamarca bem investida incentiva as vendas
atuais e futuras no exterior

* Aempresa pode padronizaro conhecimento dos
franqueados para lidar com 05 mercados locais
com eficiéncia.

Vantogens Desvantagens
] * Manterocontrole sobre o franqueado pode ser
o Epossivel entrar em mercados estrangeiros dificil

o Eprovivel que haja conflitos com o franqueado,
inclusive com questdes judiciais

e Presenvaraimagem do franqueador no mercado
Xterno pode ser um cesafio

o Enecessirioacompanhar e avaliaro
gesempenho dos franqueados e prestar
assisténcia continua

« (s franqueados podem usar o5 conhecimentos
adquiridos e virar concorrentes no futuro

Fonte: Adaptado de Cavusgilet al (2010, p. 360)

Porém, algumas desvantagens podem estar presentes. Por seu lado, a empresa

franqueadora devera fazer um processo de selecdo bem cauteloso quanto ao perfil do

franqueado e do outro lado o franqueado devera analisar o que seu franqueador busca no

mercado, pois cada empresa franqueadora tem caracteristicas diferentes e métodos diferentes.

E indispensavel que o franqueado faca uma analise sobre os detalhes operacionais da franquia

desejada, pois uma vez celebrado o contrato entre as partes o mesmo firmard que o

franqueador tem o poder de determinar onde e como 0s seus franqueadores deverdo se

instalar, trabalhar e também a forma como deverdo gerir o seu negdcio.

No quadro a seguir sdo apresentadas as vantagens e desvantagens para o franqueado:
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Quadro 2 : Vantaaens e desvantanens do Franaueado

Vantagens Desvantagens
* |nvestimentoinicial ou pagamento de royalties
*  Usodeuma marca estabelecida e conhecida podem seraltos
*  Adquirir treinamento e Know:-how + Ofrangueado & obrigado a comprar materiais,
equipamentos e produtos exclusivos do
* Receberapoio permanente dofrangueador frangueadaor
« Operarum negocio independente *  Frangueador tem muito poder eisso pode afetara

sua capacidade de negociacdo
* Aumentar a probabilidade de sucessonos negocios
*  As|ojas dofrangueador podem proliferar na regido
* Serparte de uma rede internacional estabelecida criando uma concorréncia para o frangueado

+ (Ofrangueador pode impor sistemas técnicos ou
administrativos inapropriado para o frangueado.

Fonte: Adaptado deCavusgilet al (2010, p. 361)

1.8 A industria de calgados brasileira e as franquias

Os calgados sdo produtos que estdo em constante mudanca, seja em conforto, design
ou qualidade, para cada estacdo surgem novos modelos que se tornam tendéncias e grandes
impulsionadores de consumo.

Segundo histéricos da Associacdo Brasileira das Indlstrias de Calgados
(ABICALCADOS, 2015), a producédo de calgcados no Brasil tem suas origens em Vale dos
Sinos (RS), por volta de 1824 quando a colonizagdo alemd desenvolveu a confeccdo de
calcados artesanais, tornando Vale dos Sinos um dos maiores p6los produtores de calgados do
Brasil, seguido pelos p6los das regies de Franca (SP), Jau (SP) e Birigui (SP), Nova Serrana
(MG) e Belo Horizonte (MG).

Mas foi na década de 1970 que o Brasil tornou-se um importante fornecedor mundial
de calgados, através das exportacbes de baixo custo realizadas por intermédio de trading
companies®. Mesmo com o crescimento que a indUstria brasileira de calcados apresentava a
mesma n&o investiu em fatores produtivos e capacitagdo, somente tinha focado sua producéo
em calcados de baixo custo, ocasionando uma perda significativa de mercado para os calgados

chineses que apresentavam melhores precos e o baixissimo custo de méao-de-obra.

3 Trading Companies: sdo empresas que tém por objeto social a comercializacdo de mercadorias,
podendo comprar produtos fabricados por terceiros para revender no mercado interno ou destina-los a
exportacdo, bem como importar mercadorias e efetuar sua comercializagdo no mercado domeéstico.
MDIC (Ministério do Desenvolvimento, Indistria e Comércio Exterior, 2015).
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Em meados de 1990, com o intuito de reduzir custos de producgéo para se tornar mais
competitivas, as principais fabricantes brasileiras de cal¢ados se deslocaram para o Nordeste,
devido ao local possuir incentivos fiscais concedidos pelo governo, mao-de-obra mais barata
em relacdo a outras regides do pais e também como uma estratégia de localizagdo, pois seus
portos e aeroportos eram mais proximos a Europa e América Central, principais compradores
naquela época. Assim o Brasil passou a investir na sua insercdo internacional apostando em
calgados com maior qualidade e valor agregado.

Segundo dados do IBGE (2015), juntamente com o IEMI (2015), o Brasil é o terceiro
maior produtor de calgados do mundo, e concentra 0 maior rebanho bovino do mundo (13%
do mercado), a figura a seguir mostra os principais nimeros da indUstria calgadista no ano de

2015 e os dados do relatério anual da Associacéo Brasileira das Industrias de Calcados;

_ GEROY
' - = US$ 960.4
877 MILHOES 124 MILHOES Ml_mi:scu.\'.
: . ' AS EXPORTACOES

0 PARQUE CALCADISTA
BRASILEIRO E FORMADO
POR CERCA DE

7.9 MIL EMPRESAS
E GERA,

DIRETAMENTE, MAIS DE
280 MIL POSTOS
DE TRABALHO

USS$ 479.4

Relatério Anual 2015 - Abicalcados

Figura 6: Principais dados da indUstria calcadista brasileira
Fonte:ABICALCADOS, 2015

De acordo com a figura apresentada acima, divulgada pela ABICALCADOS (2015), o
Brasil no ano de 2015 exportou cerca de 124 milhdes de pares de calgados, apresentando um
saldo na balanga comercial de US$ 479,4 milhdes. O principal importador de cal¢ados
brasileiros sdo os Estados Unidos, seguido pela Argentina, Franca e Bolivia.
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1.9 Franquias de calgados

As franquias do seguimento de vestuario e calgados tem destaque com maior nimero
de vendas em relacdo a outros seguimentos, 0 mercado de calcados se torna favoravel, pois
esta sempre inovando e o consumo segue com as diversificadas tendéncias de moda.

Segundo relatérios da ABF (2015) a figura a seguir apresenta 0s seguimentos que mais

tiveram destaque de faturamento em 2015.

Tabela 1: Comparativo de faturamento dos seguimentos

VARIACAO DO FATURAMENTO

Comparativo 2014X2015

2014 2015

SEGMENTOS
POS.  CRESC. PO5S.  CRESC.

Acessbrios Pessoals e Calgados

Negocios, Servigos e Outros Varejos

o

oS fullw @ a8

Hotelaria e Turismo

3

Alimentacdo

7

&

Veiculos
Educagdo e Treinamento 12%

Esporte, Sadde, Beleza @ Lazer

Vestuario

3

Comunicagdo, Informdtica e Eletrénicos

il
o
£

Limpeza e Conservacao

=M
)
3

HHHEHHHHHEH
GES0EEEEEEE
Lol Bl Eael Bd
B T B
Ed B B B

[
-

Cach s
Casa e Construgdo Fonte ABF

Fonte: ABF 2015

O seguimento de cal¢ados ocupa a primeira posicdo de maior faturamento no ano de
2015 dentro do setor de franquias, com 12% de crescimento, saiu de sua segunda posic¢do que
teve em 2014 e desbancou o setor de negocio com 10%.

Pode-se concluir que administrar uma franquia de calgados pode ser uma excelente
opcdo de negdcio, uma vez que estd aliada a seguranca de ser uma franquia, pois o
empreendimento ja esta estabelecido, transmissdo de conhecimento e em muitos casos ja
apresenta clientes fidelizados. E quanto ao mercado de calgcados, o0 mesmo apresenta
crescimento significativo, tanto nacional como internacionalmente e o pais é conhecido como

pioneiro pela fabricacéo e exceléncia da industria calgadista.



CAPITULO II

Metodologia

Este capitulo é dedicado & apresentar os principios metodoldgicos seguidos quanto a
formulacdo e desenvolvimento do estudo da indUstria de cal¢ados e sua internacionalizacéo
por franquias. Segundo as palavras de Demo (1941), a metodologia pode ser considerada

como o estudo dos caminhos, ou ainda os instrumentos para se fazer ciéncia.

2.1 Tipos de pesquisa

Segundo Gil (1991), existe diversos tipos para se classificar pesquisas cientifica, mais
0s autores propdem somente dois critérios bésicos: quanto aos fins e quanto aos meios.
Porém, para Gonsalves (2007) é possivel classificar um tipo de pesquisa em diferentes
critérios, pode ser de acordo com os objetivos, procedimentos de coleta e dados, também de
acordo com a fonte da pesquisa e natureza de dados.

Ainda segundo a autora, as pesquisas podem ser de carater: exploratério, descritivo,
experimental e explicativo. Para o critério de pesquisas o procedimento de coleta de dados, 0s
tipos mais comuns podem ser: experimento, levantamento, estudo de caso e de carater
participativo. Os tipos de pesquisas, segundo as fontes de informagéo enquadram em: campo,
bibliogréafico, documental e laboratorial. E por fim, a natureza dos dados pode ser classificada
como qualitativas ou quantitativas.

A fim de estudar as empresas fabricantes de calgados no Brasil e apresentar a
viabilidade do modelo de franquia como forma de internacionalizagdo para essas empresas, a
pesquisa do presente estudo € descritiva, por tentar descrever as caracteristicas da industria de
calgados, os principais dados das empresas fabricantes assim como a internacionalizagdo de
suas marcas conforme a afirmacdo de Silva & Menezes (2000, p.21), “a pesquisa descritiva
visa descrever as caracteristicas de determinada populagdo ou fendmeno ou o estabelecimento

de relagdes entre variaveis. Envolve o uso de técnicas padronizadas de coleta de dados,



29

assume, em geral, a forma de levantamento”.Vergana (2000) complementa ao escrever que a
pesquisa descritiva expde caracteristicas do grupo ou fendmeno estudado mais ndo

necessariamente tem o compromisso de explicar os fendmenos que descreve.

2.1.1 Procedimento de coleta de dados: estudo de caso

Para realizar o procedimento de coleta de dados este trabalho utilizard o estudo de caso
como ferramenta de pesquisa, com esta abordagem metodoldgica de investigacdo sera
possivel narrar acontecimentos e identificar o envolvimento de diversos fatores no processo
de internacionalizagdo por franquias de empresas fabricantes de calgados.

Ha diferentes conceitos de estudo de caso e diferentes posicionamentos encontrados na
literatura.

Para (Yin, 2001);

O estudo de caso representa uma investigacdo empirica e compreende um
método abrangente, com a légica do planejamento, da coleta e da analise de
dados. Pode incluir tanto estudos de caso Gnico quanto de multiplos, assim
como abordagens quantitativas e qualitativas de pesquisa.

No entendimento de Goode&Hatt (1979), o estudo de caso € a organizacdo dos dados,
preservando o objeto estudado, o seu carater unitario e considera a unidade como um todo,
incluindo o seu desenvolvimento.

Segundo Ludke e Andre (1986), “O estudo de caso como estratégia de pesquisa é um
estudo simples, especifico, abstrato e deve ser sempre bem delimitado. Pode ser semelhante a
outros, mas é também distinto, pois tem um interesse proprio, Unico, particular e representa
um potencial na educagéo.

Como qualquer outra pesquisa, 0s estudos de caso sdo organizados por diversas etapas,
segundo Gil (2004) o estudo de caso ndo necessariamente precisa de um roteiro rigido para o
seu desenvolvimento, mas é possivel definir cinco fases que mostram o seu delineamento: a)
problema; b) delimitacdo da unidade-caso; c) coleta de dados; d) selecdo, analise e
interpretacdo dos dados; e) elaboracdo do relatorio. Com essas etapas, é possivel apresentar o
caso para identificar seus elementos fundamentais, ou atribuir-lhes graus de importancia
relativa em func&o do caso especifico.

De acordo com as posi¢des dos autores apresentadas, o estudo de caso pode ser

entendido como uma escolha de um objeto de pesquisa ou uma metodologia, que visa
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ainvestigacdo delimitada de informagdes, podendo ser unitarios (caso Unico, singular) ou
multiplos (mais de um caso).
Foi escolhido o estudo de caso multiplo, e como objeto de pesquisa as empresas do

setor de calgados: Arezzo, Havaianas e Capodarte.

2.1.2 Fontes de informacéo: bibliografica

Como fonte de informacéo serautilizada para este trabalho a pesquisa bibliografica. A
pesquisa bibliogréfica é caracterizada como a utilizagdo de artigos, livros, sites, jornais e
revistas com o objetivo de auxiliar o desenvolvimento e credibilidade do contetido, segundo o
autor Gil (2004), as pesquisas bibliograficas podem fornecer suporte & qualquer tipo de
pesquisa, 0 autor ressalta ainda que todo o material selecionado deverd possuir uma espécie de
plano de leitura, e essa leitura de materiais bibliogréficos segundo ele, devera ser observadora
e sistemética, acompanhada de anotacBes, o que possivelmente venha servir como
fundamentagéo teérica.

A pesquisa bibliogréafica tem muita semelhanga com a pesquisa documental, porém na
pesquisa bibliogréfica é possivel desenvolver uma investigacdo com base em trabalhos ja
prontos e analisados de diferentes autores, enquanto a pesquisa documental utiliza-se de
documentos que podem ndo ter recebido um determinado tratamento analitico. Gil (2004)
descreve que os documentos expostos ndo sofrem nenhuma alteragdo, ou seja, ndo recebem
nenhuma andlise, e é realizada com base em documentos contemporaneos e retrospectivos. De
acordo com a afirmagéo do autor, para uma melhor coleta de informagdes este trabalho se

utilizara de fontes de caréater bibliografico.

2.1.3 Natureza dos dados: qualitativa e quantitativa

Com base na autora Gonsalves (2007), a natureza dos dados pode-ser qualitativa ou
quantitativa. Com e elaboragdo do trabalho, foi possivel identificar que podera ser usado 0s
dois tipos de dados para finalizar o procedimento metodoldgico do estudo.

A natureza de pesquisa para coleta de dados quantitativa pode ser definida por Silva &
Menezes (2000, p.20) como:
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A pesquisa qualitativa considera que ha uma relagdo dindmica entre 0 mundo
real e o sujeito, isto &, um vinculo indissociavel entre 0 mundo objetivo e a
subjetividade do sujeito que ndo pode ser traduzido em ndmeros. A
interpretacdo dos fendmenos e a atribuicdo de significados sdo basicas no
processo qualitativo. Ndo é necessario o uso de métodos e técnicas
estatisticas, sendo o ambiente natural a fonte direta para a coleta de dados e o
pesquisador é o instrumento-chave. O processo e seu significado sdo o0s
focos principais de abordagem.

Entende-se que a preocupacdo desta pesquisa é analisar o cenario natural, ou seja, tem
maior relagdo em compreender e interpretar determinados comportamentos, seja de grupos,
fendmenos ou individuos.

A pesquisa quantitativa prioriza apontar numericamente, através de meios de coleta
estruturados, ferramentas estatisticas e utiliza métodos fechados.

O pensamento cientifico seria quantitativo por exceléncia, trabalhando com hipoteses
e variaveis quantificiveis que seriam testadas e verificadas matematicamente, fornecendo um
conhecimento perfeitamente cientifico; esta ideia, entretanto, ndo se sustenta mais, até porque
os dados sdo obtidos por meio de percep¢do sensorial, e esta nem sempre é quantificavel
(KAUFMANN, 1977).

Conforme descricéo das pesquisas quantitativa e qualitativa decidiu-se utilizar os dois
tipos de pesquisas, a qualitativa com o intuito de investigar as necessidades e expectativas
com o mercado internacional das empresas Arezzo, Havaianas e Capodarte e a quantitativa
para apresentar os dados estatisticos e financeiros dessas empresas, assim como do setor no

qual estéo inseridas.

2.2 Coleta de dados

A coleta de dados deu-se a partir de informagdes coletadas nos sites das trés empresas
fabricantes de calgcados que possuem franquias internacionais, e tem sua producéo voltada a

diferentes ramos como, calgados e couro e borracha, bolsas e acessorios.

2.2.1 Arezzo

A Arezzo Industria e Comércio S.A surgiu em 1972, em Belo Horizonte (MG), em
meio a influencia da moda européia no mundo, os irméos Jefferson e Anderson Birman

decidiram fundar uma modesta fabrica de calcados na garagem da casa da familia, que
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produzia 50 pares de sapatos por semana. O nome Arezzo é o nome de uma cidade da regido
da Toscana, e foi escolhido aleatoriamente pelos irméos.

Inicialmente, a fabricagdo era somente de sapatos masculino, que eram vendidos em
lojas multimarcas, apds diversos pedidos, os irmdos comecaram a fabricar também sapatos
femininos e foi detectado que produzir calgados para o publico feminino seria mais lucrativo,
quatro anos depois, a Arezzo teve a primeira loja propria de calgados feminino e consolidou-se
como uma fabrica de calgados com capacidade produtiva de dois milhdes de pares por ano.
Em 1989, a Arezzo ja contava com lojas proprias e iniciava com sucesso 0 sistema de
franquias espalhadas por todo o pais.

Na década de 1990, o foco da marca Arezzo passou a ser a especializacdo em pesquisa
e desenvolvimento de novos modelos e tendéncias, assim como vendas no varejo. As
operacdes fabris foram encerradas em Minas Gerais e transferidas para o polo industrial de
Vale dos Sinos e Campo Bom (RS). O conceito de fast fashion ganhou destaque e as
operagdes comerciais e administrativas foram centralizadas em S&o Paulo.

No ano de 2002 a Arezzo inicia sua expansdo internacional por meio de exportacoes e
exposicdes em feiras internacionais de calgcados. Em 2007, Anderson Birman compra a
participacdo do irmdo na empresa e se funda com a Schultz (empresa fundada por seu filho
Alexandre Birman em1995) e se torna Arezzo&Co S.A, a partir dai surge a ideia da empresa

de cobrir todos 0s seguimentos como: bolsas, 6culos de sol e diversos tipos de cosméticos.

Figura 7: A Franquia Arezzo
Fonte: Arezzo, 2015
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Atualmente, a empresa é proprietaria das marcas Schultz, Alexandre Birman, Anacapri
e Fiever, as marcas do grupo estdo presentes em 1.201 cidades e 2.451 pontos de venda
multimarcas. Com a abertura de 29 lojas, a companhia encerrou 0 quarto trimestre de 2014
com 449 lojas monomarcas (lojas proprias e franquias) no Brasil e 8 no exterior, sendo, no
Brasil 357 da Arezzo, 67 da Schutz, 23 da Anacapri e duas da Alexandre Birman.
(Arezzo&Co, 2014).

A Arezzo iniciou produzindo seus proprios calcados e atualmente, tudo que é vendido

pela empresa ndo é mais total de produgdo autbnoma.

2.2.2 Etapas da Arezzo para a internacionalizacdo por franquias

Ao estudarmos o histérico da empresa Arezzo&Co, € possivel identificar como a
empresa conseguiu tornar a marca mundialmente conhecida, e implantar franquias em
diversos paises, trés passos podem ser considerados;

e 1°Passo: A Arezzo&Co comega a vender seus cal¢ados para lojas multimarcas
brasileiras. Observando o crescimento das vendas a empresa decide abrir lojas
proprias, em centros estratégicos de consumo de marcas nacionais e
internacionais.

e 2° Passo: As lojas conceito da Arezzo&Co despertam interesse por
empreendedores nacionais dando inicio a expansdo nacional das franquias.
Como método de entrada no mercado externo a empresa comegou por
exportacBes dos calcados para lojas multimarcas internacionais, e logo ja
estava com seus pares nas principais vitrines de boutique de diversos paises.

e 3° Passo: Participacdo em feiras de calgados e moda, para ganhar presenca
internacional. Com o produto j& presente em lojas e a marca presente em feiras,
a empresa Arezzo&Co despertou o interesse por empreendedores internacionais
para abrir franquias em diversos paises, como Paraguai, Portugal, Venezuela,

Bolivia e China.
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2.2.3 Havaianas

Havaianas é o nome dado a marca de sandélia criada em 1962 pela empresa
Alpargatas S&o Paulo S.A, segundo a empresa, a sandalia foi inspirada nas sandalias
japonesas feita de madeira lascada e palha de arroz, as sandélias sdo basicamente feitas de
borracha, com tiras também de borracha. Apesar de ndo serem muito atrativas, as Havaianas
conquistaram o gosto do consumidor por conta de seu valor acessivel, o conforto
proporcionado e a alta resisténcia do produto.

Com o passar dos anos as sandalias comecaram a ser associadas a pessoas de baixa
renda, colocando em risco a sobrevivéncia das mesmas nas lojas.

Foi preciso na década de 1990, alto investimento em marketing e agressivas
campanhas publicitérias, novas cores e modelos, assim como também a utilizagdo de
celebridades nas propagandas de TV. O que foi de extrema importancia para a recuperagao
das vendas. Sete anos mais tarde foi criado o departamento de comércio exterior das
Havaianas com o objetivo de aumentar as exportagdes, eventos em alguns paises foram
realizados para a maior divulgagdo das sandélias.

Outro fator que resultou no sucesso da marca no exterior foi em 2003, quando foram
produzidos modelos sofisticados com pedras rubis para os indicados ao Oscar, com uma foto
de cada um os calgados foram entregues aos indicados no dia seguinte & premiag&o.

No ano de 2000, a Havaianas se tornava uma das maiores marcas de sucesso no
Brasil. A partir de 2008 a empresa iniciou a inauguracéo de lojas franqueadas, onde é possivel
encontrar todos os produtos da marca em um s6 lugar, em um ambiente colorido e moderno.

A empresa contava com uma planta instalada em Campina Grande, PB quando viu que
no ano de 2013 seria possivel aumentar em 40% sua producdo foi inaugurada outra fabrica em

Montes Claros, MG. Capaz de produzir trés pares por segundo.
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Figura 8: A Franguia Havaianas

Fonte: Havaianas, 2015

Atualmente as sandalias sdo exportadas para mais de 80 paises, sdo cerca de 80
modelos, que somados as cores e estilos, chegam a mais de 600 sandalias diferentes. (ABF,
2015).

Segundo a Havaianas (2015) o modelo de franquia foi adotado pela marca, pois
acreditam que empresarios locais que se identifique com o negdécio podem agregar
conhecimentos e experiéncias regionais, o que € fundamental para o sucesso das lojas, a
marca conta com duas franquias nos Estados Unidos, € a 42 marca mais lembrada da América
Latina, representando quase 50% do faturamento (R$ 2 bilhGes) da Alpargatas Sao Paulo. A
cada trés brasileiros, dois em média consomem um par de Havaianas por ano. Sua linha de
produtos inclui, além dos chinelos de borracha, bolsas de lona, capas para iphone e calgados

casuais.
2.2.4 Etapas da Havaianas para a internacionalizacé@o por franquias
A Havaianas esta presente em diversos paises, nota-se pelo tempo de existéncia (54

anos) que a empresa teve a preocupacao de se solidificar primeiro no mercado interno para

depois investir na sua internacionalizagéo, pode verificar esse avango nos passos abaixo;



36

e 1° Passo: Com as vendas das sandalias Havaianas em todo territério nacional,
por meio de lojas multimarcas e até mesmo em supermercados, a empresa
decidiu implantar o sistema de franquias para maior expanséo nacional.

e 2°Passo: O produto brasileiro chegou a ser considerado “produto de primeira
necessidade”, os estrangeiros comegaram a comprar no Brasil e levar para 0s
seus paises, o que fez com que a Havaianas criasse um departamento de
comércio exterior e iniciasse suas exportagdes. Acontecimentos internacionais
como Copa do Mundo e o Oscar eram vistos como oportunidade para a
empresa Havaianas desenvolver sandélias tematicas para agradar o0s
estrangeiros e divulgar constantemente a marca.

e 3°Passo: O aumento das exportacdes pulverizou as sandalias em diversas lojas
de paises como; Estados Unidos, Espanha, Franca, Inglaterra e Italia. Segundo
a empresa Havaianas (2014), as exportagdes chegaram a 30 milhdes de pares
(somente nos Estados Unidos esté presente em mais de 1.700 pontos de venda),
analisando estad demanda a empresa decidiu instalar duas franquias nos Estados

Unidos, uma vez o pais é o maior comprador de Havaianas, depois do Brasil.

2.2.5 Capodarte

A empresa Capodarte surgiu em 1991 e contava com 11 lojas, sendo 9 no estado de
Séo Paulo, a loja possuia uma pequena producéo, também em S&o Paulo. Observando que a
marca teria um forte potencial para lojas multimarcas e alto valor agregado para boutiques, a
empresa Paqueta decide comprar a marca em 2007.

A empresa Paqueta iniciou suas atividades em Sapiranga, Rio Grande do Sul, desde
1945, e conta com sete plantas industriais presentes no Rio Grande do Sul, Ceara, Bahia,
Argentina e Republica Dominicana.

Estratégias e agdes de marketing foram tracadas para o crescimento e a valorizagdo da
Capodarte no mercado brasileiro, e em apenas 4 anos, a Capodarte ja possuia 441 pontos de
venda multimarcas selecionados, presente nos principais shoppings e com mais de 50
operacdes pelo Brasil.

A marca Capodarte (marca Premium do grupo) vem de uma inspiracéo italiana, o
nome capo d’arte, em italiano, significa “chefe de arte”, uma alusdo que a empresa busca

transmitir quanto ao processo detalhista de suas criagdes.
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Segundo a Capodarte (2015), a empresa tem o foco de seus produtos em luxo e
sofisticacdo, os calcados sdo fabricados com materiais altamente selecionados e utilizam o
método artesanal no processo de producéo.

Figura 9: A Franquia Capodarte
Fonte: Capodarte, 2015

Com lojas em lugares como Costa Rica e Libano e com produtos atemporais e
classicos, a Capodarte tem como publico alvo consumidores exigentes e seletivos das classes
AeB.

A empresa possui 0 selo de exceléncia em franquia por 6 anos consecutivos pela ABF,
possui 62 franquias no Brasil, 4 no exterior e com previsdo de abertura de mais 50 lojas até o
final de 2016. (ABF, 2015).

2.2.6 Etapas da Capodarte para a internacionalizacédo por franquias

A empresa Capodarte teve um avanco muito rapido no que se refere a expansao de
franquias nacionais e internacionais. Com produtos luxuosos e alta qualidade, a empresa
conquistou paises das Américas, Europa e Asia, e, em curto prazo, despertou o interesse de
empreendedores locais para a abertura de suas franquias.
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1° Passo: Com fabricacdo propria a empresa Capodarte contava com onze
lojas proprias, e também vendia seus produtos para lojas brasileiras
multimarcas.

2° Passo: A venda da empresa para 0 grupo Paquetd alavancou a marca no
Brasil, iniciando a expanséo por franquias em diversos estados brasileiros.

3° Passo: O foco em calgados de luxo e com valor agregado promoveu
exportagBes para diversas lojas e boutiques dos paises da Europa e a rapidez do
crescimento da empresa Capodarte proporcionou abertura de 62 franquias

brasileira e 4 franquias no exterior.



CAPITULO 11

Analise e interpretacdo dos dados

Nesse capitulo serdo apresentados os dados coletados por meio do estudo de caso

descrito no capitulo dois. Algumas conclusdes apresentadas a seguir resultam na compreensdo

e discernimento do autor, com relagdo os dados coletados das empresas fabricantes de

calgados e sua internacionalizagéo por franquias.

3.1 Tabela dos dados

A fim de analisar os dados coletados das empresas fabricantes de cal¢ados, criou-se

um quadro para a melhor visualizagéo, com o objetivo de sintetizar as informagdes e torna-las

mais compreensiveis.

Quadro 3: Dados das empresas: Arezzo, Havaianas e Capodarte

EMPRESAS

AREZZO

HAVAIANAS

CAPODARTE

1. Surgimento da

empresa e localidade

Influenciada pela
moda européia iniciou
suas atividades em
1972 com uma
modesta fabrica
familiar em Belo
Horizonte, MG

A Alpargatas S&o
Paulo S.A iniciou a
criacdo das sandalias
com a marca
Havaianas em 1962
(SP). A fabricacéo das
sandalias era realizada
em Campina Grande,
PB

Iniciou suas atividades em

1991 em Sé&o Paulo, (SP)
foi comprada pelo
Grupo Paqueta em 2007.

2. Linha de calgados

Inicialmente a
empresa produzia
calgados masculinos e
anos depois, mudaram
totalmente sua
producéo para
calgcados femininos
em couro

Calcados femininos e
masculinos de
borracha

Calgados femininos em
couro
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3. Média de
Faturamento Anual
das franquias (2015)

566,9 milhdes

466,8 milhdes

120,6 milhdes

4. NuUmero de

Franquias

Possui 334 franquias

no Brasil.

Possui 389 franquias

no Brasil.

Possui 62 franquias no

Brasil

5. Nimero de
Franquias no

Exterior

Possui 8 franquias no

exterior

Possui 2 franquias no

exterior

Possui 4 franquias no

exterior

6. 12 Etapa para
internacionalizagdo

por franquia

A marca realizava
vendas para lojas
multimarcas e com 0
intuito de expandir a
marca, a empresa
decide abrir lojas
préprias e franquias

no territério nacional

As vendas dos
produtos comegaram
por meio de lojas
multimarcas, com o
tempo e aceitagdo do
mercado a empresa
decide utilizar o
sistema de franquias

pelo pais.

Apos ser comprada pelo
grupo Paquetd, a
Capodarte inicia a
abertura de franquias por
todo o pais, mesmo com
franquias a empresa
vende seus calgados para
lojas multimarcas e e-

commerce.

7. 2% Etapa para
internacionalizagdo

por franquia

Com constantes a¢des
de marketing a
empresa comega a
exportar seus calgados
as lojas multimarcas e
lojas conceituadas de

diferentes paises

A divulgacdo da marca
em acontecimentos
internacionais
proporcionou um
ndimero alto nas
exportacOes, a empresa
entdo comega a exportar
suas sandalias para
diversos paises da
Europa, Américas,

Norte e Asia

Com constantes
investimentos em
marketing, a empresa
ganha mercado
internacional através de
exportacdes para lojas
multimarcas

internacionais.
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Produtos no mercado | Tendo os Estados Com adivulgagéo dos
internacional e Unidos como o seu produtos
8. 32 Etapa para participacdo da marca | maior comprador internacionalmente e o
internacionalizacdo | em feiras internacional a aumento de suas
por franquia internacionais a empresa decide exportacoes, a empresa

empresa instalou suas | instalar duas franquias | conta atualmente com 4
franquias em diversos | no pais. franquias internacionais.
paises. Atualmente

possui 8 franquias no

exterior

3.2 Analise de dados

Baseando-se nos dados das empresas apresentadas, sendo as trés fabricantes de
calcados e com forte presenca nacional e internacional, as empresas selecionadas para este
trabalho possuem mais de 20 anos no mercado e suas producdes sdo realizadas proximas aos
principais pélos calcadistas do Brasil, nas regides Sul, Sudeste e Nordeste do pais.

Quanto aos tipos de calcados, este estudo ndo focou somente na cadeia couro-
calcadista que é a especialidade do Brasil, mas considerou também a cadeia de plastico e
borracha, ramo da empresa Havaianas, conforme o quadro 3 apresentado na pégina, essas
diferencas podem ser observadas no item 2 (Tipos de calgados).

O faturamento médio extraido das empresas e apresentado no item 3, pagina foi
coletado somente no que diz respeito as franquias, ndo hd um faturamento minimo
estabelecido para se iniciar a expansdo internacional por franquias, porém é importante a
empresa ter uma base estruturada financeiramente e experiéncia com franqueados.

De acordo com as informagdes expostas anteriormente, podemos definir que os
caminhos utilizados para se chegar & internacionalizagdo por franquias s&o muito semelhantes
nas trés empresas, as etapas seguidas e estratégicas de marketing também apresentam

caracteristicas parecidas.
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Inicialmente, as empresas apresentadas neste trabalho, direcionam sua produgdo
totalmente ao mercado interno, todas comecam por vendas para lojas multimarcas até
conseguirem uma maturidade e aceitacdo de seu produto. Com o crescimento observado em
cada uma dessas empresas, 0 proximo passo escolhido por elas é a expansdo nacional da
marca através de suas franquias e lojas prdoprias em centros estratégicos.

Com a consolidagdo da marca no Brasil, essas empresas passaram a investir em agdes
de marketing, visando o mercado externo, com a exposi¢do de seus produtos em eventos e
feiras internacionais, despertando o desejo de lojas internacionais conceituadas a terem seus
produtos. As exportacBes para lojas de diversos paises comecaram a surgir para essas
fabricantes de calgados impulsionando ainda mais suas vendas.

Com um grande numero de franquias nacionais, marca consolidada no mercado
interno e alto indice de procura de produtos no exterior, as empresas optam pela implantagéo
de franquias internacionais, com o objetivo de se aproximar de seu consumidor final,
apresentar rapida expanséo, pouco investimento e bons resultados em curto prazo.

O processo de expansdo de franquias internacionais mostrou-se demorado, quando
levado em conta os anos de cada empresa estudada, porém antes de iniciar as operagdes
internacionais, “o franqueado precisa haver implantado um ndmero razoavel de franquias em
mercados diversos e tenha comprovado a viabilidade financeira e o sucesso de forma geral do
conceito” (Cherto 2006, p.343). Portanto, é extremamente importante que se tenha certo grau

de maturidade e capacidade financeira para se iniciar implantacdes de franquias no exterior.
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CONSIDERACOES FINAIS

Nos ultimos cinco anos o setor de franquias tem apresentado altos indices de
crescimento e juntamente com ele o segmento de cal¢ados, sendo o de maior faturamento para
0 setor. Em resposta & problematica deste estudo, pode-se concluir que o modelo de franquias
apresenta resultados significativos e beneficia simultaneamente franqueado e franqueador.

Com base neste estudo e analises realizadas, pode-se afirmar que a internacionalizacéo
é uma excelente estratégia de fortalecimento para as empresas, expansdo das marcas e
aprimoramento de seus métodos de producéo, mas para isso requer diversas pesquisas de
mercado, analises de riscos, estudo dos concorrentes e oportunidades de expansdo, assim
como precisa haver o interesse do franqueador e do franqueador.

Para as empresas Arezzo, Havaianas e Capodarte a internacionalizagéo levou a um
elevado grau de mercado, séo reconhecidas internacionalmente pela sua qualidade, pesquisa e
desenvolvimento e tecnologia. A internacionalizagdo possibilitou a essas empresas inclusive,
uma maior competitividade no mercado nacional frente as concorrentes estrangeiras.

Um dos objetivos presentes no trabalho era apresentar as vantagens e desvantagens da
internacionalizacdo por franquias e sua viabilidade, os mesmos foram apresentados e
constatou-se uma postura proativa das empresas do setor calgadista com relacédo a franquias
internacionais.

Os dados deste trabalho contemplam e confirmam a hipétese inicial, de que as
empresas fabricantes de calgados utilizam um mesmo modelo para internacionalizagéo por
franquias, modelo este que pode ser designado como uma estratégia de mercado. Porém &
determinante para o sucesso da empresa que ja tenham implantado um namero significativo
de franquias no mercado interno, se solidificado, e que comprovem a viabilidade financeira e
0 sucesso que 0 modelo traz.

Nesta pesquisa ndo foram contemplados aspectos juridicos e processuais, pois esses
ndo estavam disponiveis e ndo era o propodsito do trabalho. Quanto & metodologia escolhida,
h&a algumas reservas, pois ndo foi possivel uma abordagem mais intima por meio de
entrevistas, por exemplo.

Como sugestéo de trabalhos futuros, seriam apropriados estudos aprofundados sobre
as segmentaces no mercado internacional, a fim de auxiliar os franqueadores brasileiros que
almejam o mercado externo, sobre tipos de franquias locais e adequados de acordo com 0s

setores que atuam.
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