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O Impacto do Honeymoon na Percepcao de Valor do Suporte Fornecido pelo
Microfranqueador ao Microfranqueado

INTRODUCAO

No decorrer dos tltimos dez anos, o segmento de franquias tem observado cada vez
mais o surgimento de redes de microfranquias, que sdo uma opc¢do de negdcio no qual o
empreendedor nao precisa ter um montante financeiro elevado. De acordo com a Associagao
Brasileira de Franchising - ABF (2020), em 2018 havia 589 redes que franqueavam suas marcas
por um valor inferior a R$90.000,00, estando essas unidades categorizadas como
microfranquias. Portanto, nesse sentido, Justin, Webb e Suter (2011) apontam que as
microfranquias sdo semelhantes as franquias convencionais. A distin¢do estd nos valores que
sd0 necessdrios para se franquear a uma rede, sendo que as microfranquias exigem valores
muito menores de investimento se comparadas as franquias convencionais.

De acordo com (MELO et al., 2019), estudos tém demonstrado que o modelo de
microfranquias, tem sido utilizado como opcdo de negdcio por investidores que t€m baixa
capacidade financeira; essa escassez de recursos vem acompanhada de uma série de limita¢des
que podem influenciar no sucesso deste negdcio e, por isso, os investidores escolhem utilizar o
modelo de microfranquias para que estas limitagdes possam ser resolvidas.

Empreendedores que nio possuem capacidade financeira podem ficar expostos a riscos
em suas operacdes com mais facilidade do que grandes investidores. A op¢do de se tornar um
franqueado em uma rede j4 estabelecida € uma estratégia que diminui 0S riscos, a0 mesmo
tempo possibilitando acesso ao conhecimento e experiéncia de quem ja estd no ramo de
atividade que o empreendedor atua (neste caso, o franqueador).

De acordo com Melo, Borini e Cunha (2014), a existéncia de suporte por parte do
franqueador faz com que o sistema de franquias apresente menores riscos de insucesso do que
os negdcios independentes, assim, o suporte oferecido pelo franqueador ¢ um dos fatores
preponderantes quando da aquisicio de uma microfranquia, pois boa parte dos
microempreendedores ndo possui conhecimento técnico sobre o negécio e tem pouco nogdes
sobre como administrar uma empresa.

Esta pesquisa espera poder contribuir junto aos demais estudos sobre microfranquias.
No ambito académico, a contribuicdo deste estudo estd na confirmacdo que a percep¢ao do
microfranqueado ao valor do suporte ndo sofre interferéncia em relagdo ao tempo que ele esta
na rede.

PROBLEMA DE PESQUISA E OBJETIVO

Apesar de alguns estudos abordarem o campo de microfranquias, ainda existe uma
caréncia de novas pesquisas sobre o assunto, j4 que o mercado de microfranquias vem
crescendo no Brasil, e a grande maioria destas pesquisas sobre microfranquias estao
relacionadas a questdes socioecondmicas. Segundo Cardoso, Melo e Souza (2015), Diochon,
Anderson e Ghore (2016), Pimentel, Lanfranchi e Melo (2019), o segmento de microfranquias
€ pouco estudado apesar de ser utilizado com estratégia de crescimento por muitas empresas, €
de seus nimeros serem representativos dentro de economias emergentes.

Com isso, o objetivo deste artigo € verificar se hd relacio entre o tempo de
franqueamento em uma rede de microfranquia e a percep¢ao do microfranqueado, em relacao
ao suporte que € prestado pelo franqueador.

Imagina-se que ao verificarmos a percep¢do de valor do suporte em relacdo ao tempo
de franqueamento na rede, poderemos contribuir com os gestores das redes, em uma alteracao
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no modo de gerir os franqueados, aplicando niveis de atendimentos adequados as necessidades
das unidades, de acordo com fases do ciclo de vida na rede. Isto ocorrerd se ao final do artigo
for constatado que o tempo causa interferéncia na percepcao de valor pelo microfranqueado.

FUNDAMENTACAO TEORICA

De acordo com Geofrey, Webb e Ireland (2011), as microfranquias sdo semelhantes as
franquias tradicionais, pois obedecem ao mesmo modelo. O conceito de microfranquia é o
mesmo das franquias normais, ja que ndo existe uma lei especifica para cada tamanho de
negdcio, e sim para o modelo estabelecido pela rede. A microfranquia € um posicionamento
comercial e acontece quando o investidor ndo tem grandes condi¢des financeiras para investir.

Segundo Schenell et al. (2018), a microfranquia € uma op¢do de investimento em
franquia para quem ndo tem grandes valores para investir em uma rede convencional. Também
cabe ressaltar que as microfranquias sao reguladas pela lei n. 8955/94, a mesma das franquias
convencionais, que permite que, por meio de autorizacdo do franqueador, o franqueado possa
utilizar a marca e outros objetos de propriedade intelectual, métodos e sistemas de producdo e
de administracdao do negdcio, sem criar vinculos empregaticios.

Iniciar um negdcio no modelo de microfranquia é uma opg¢do para quem busca a
formalizacdo de suas atividades, através de um modelo que a principio cobra um baixo custo
de investimento ao microempreendedor e lhe concede o direito de utilizagdo de uma marca que
jé criada. Segundo Cardoso, Melo e Souza (2016), o modelo de franquias € uma oportunidade
para empreendedores que desejam ter o seu negocio, tornando -se empresdrios com mais
facilidade.

Optar por abrir uma microfranquia pode minimizar alguns riscos, ja que neste modelo
de negdcio o know how do franqueador é oferecido como suporte com a fun¢do de apontar a
direcdo correta para o sucesso e sobrevivéncia do negdcio e os meios para isso. Segundo Melo,
Borini e Cunha (2014), “a existéncia desse suporte por parte do franqueador faz com que o
sistema de franquias apresente menores riscos de insucesso do que os negdcios independentes.”

Por outro lado, a teoria da Visdo Baseada em Recursos é uma teoria de base para
sustentar os mais diversos temas relacionados ao campo da administracdo e dreas afins
(COMBS; KETCHEN JR., 1999; COMBS; MICHAEL; CASTROGIOVANNI, 2004;
CASTROGIOVANNI; COMBS; JUSTIS, 2006; DANT et al.,, 2011; MELO; CUNHA;
TELLES, 2019; ROSANO-SERRANO et al.,, 2018). O seu papel € abordar questdes
estratégicas que t€ém que ser resolvidas pelos executivos da empresa para obtencao e otimizacao
dos recursos que sdo necessarios e fundamentais em qualquer negdcio.

Segundo Valandro e Trelez (2013), “a abordagem baseada em recursos sustenta que a
chave para a formulacdo da estratégia esti em compreender as relagdes entre recursos,
capacidades e vantagem competitiva”. Entender como a sua limitagcdo de recursos pode afetar
o seu negdcio € uma importante tarefa estratégica; esta € uma barreira que terd que ser superada,
j4 que a questdo da escassez de recursos é comum na vida de empresas que podem ser
entendidas como pequenas, e de como esses recursos serdao obtidos e ou mantidos.

Estabelecer como os recursos de uma empresa serdo utilizados € papel de seus
administradores, e esta decisdo terd que levar a empresa a desenvolver estratégias que sejam
capazes de manter a empresa com um bom nivel de competitividade em relagdo aos
concorrentes, € nas situacdes em que se quiser adentrar em um mercado ja estabelecido.

Quando o assunto é Visdo Baseada em Recursos, temos que abordar a situacdo de
escassez destes recursos; com o propdsito de criar um caminho que atenda as necessidades de
empresas que estao nesta situacdo. Uma op¢ao de modelo de negdcio tem sido muito explorada
por essas restricdes como estratégia de negdcio, e esta opcao € o setor de franquias. Segundo
Oxenfeldt e Kelly (1968), Shane (1996), Dante, Grunhage e Windsperger, (2011) Gonzalez-
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Diaz e Solis-Rodriguez (2012), Rosado-Serrano, Paul e Dikova, (2018), Melo, Cunha e Telles
(2019), a teoria da escassez de recursos € um dos principais fundamentos tedricos para explicar
a constituicao do modelo de franquia.

Ademais, a utilizacdo de modelos de ciclo de vidas organizacionais pode contribuir na
orientacdo de estudos novos, mesmo sem ser conclusivas, pois contribuem no entendimento das
fases que fazem parte da vida das empresas, e com isto podemos optar ao estudar uma
determinada fase de vida da empresa, e que as rotinas e experiéncias podem ser alteradas por
novos comportamentos estruturais. De acordo com Battilana e Beraldo (2004) a progressao
entre fases cria estruturas mais complexas, pois s@o influenciadas pelo meio ambiente e suas
estratégias para aquele periodo.

Para se ajustar ao modelo de franquias, a visdo baseada na teoria do ciclo de vida foi
adaptada para o ciclo de vida de uma franquia, onde as fases t€tm uma denominagdo que se
adequa a realidades das franquias, principalmente pela percepcao do franqueado.

Segundo Brigl et al. (2019) os relacionamentos entre empresas come¢am de forma muito
positiva, como um periodo de lua de mel, onde ambos desfrutam de sucessos iniciais. O que
ocorre € que com o passar do tempo a realidade chega para ambos, e com isto algumas
frustacdes sobre resultados esperados.

ApOs a fase da lua de mel as franquias entram na fase da rotina onde elas percebem a
realidade praticada, e conseguem perceber que existe um hiato entre a expectativa e realidade.
De acordo com Blut et al, (2011) “franqueados sao confrontados com as realidades do dia a
dia’. Na fase que ¢ denominada como encruzilhada, segundo Blunt et al., (2011), alguns
franqueados gradualmente come¢am a desenvolver uma compreensao da forma como o sistema
funciona e comeca a se adaptar.

Segundo Blut et al. (2011) no segmento de franquias o inicio de uma nova unidade
franqueada na rede é cercado pela empolgacdo de franqueadores e franqueados sob as
expectativas sobre o negdcio e sobre a relacdo entre eles, que podemos comparar com uma fase
de namoro e até mesmo lua de mel.

HIPOTESES

A Figura 1 apresenta o framework deste artigo, que estd apoiado sobre as teorias que foram
apresentadas no capitulo anterior, no qual falamos de microfranquias, visdo baseada em
recursos e ciclo de vida organizacional e honeymoon.

Figura 1 — Framework

/- [ Implantagio de franquia
[ Escolha do ponto comercial
PrDSpBCGa::I [ Planejamento do Layout
e Instalagio
[ Aquisicio de equipamentos
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< | Atendimento ao cliente ]
. [ Gestdo financeira ]
Tempo de operagio Suborte Treinamento
na rede P [ Recursos humanos ]
\_ [ Gestdo do negdcio ]
ﬂ/ [ Contrato de franquia ]
Assessoria [ Financiamento e pagamento ]
Juridica e [ Auditoria Financeira ]
Fi .
inanceira [ Consultoria de campo ]
\\ [ Manuais de operagéo ]

Fonte: Elaborado pelos autores
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O treinamento é uma das ferramentas mais importantes no ambiente de uma empresa. E
através dele que empresas se atualizam e trazem valor a sua atividade ao terem suas
necessidades técnicas supridas. Para Wanzeler et al. (2018) a drea de treinamento nas
organizagdes possui um papel importante sendo responsdvel por suprir lacunas de
competéncias.

De acordo com Balarin, Zerbini e Martins (2014) as a¢des de treinamento atuam na
melhora do desempenho organizacional e buscam alcangar um diferencial competitivo. Desta
forma fica evidente que a aplicacdo de treinamento € necessdria para que empresas criem meios
de transferéncia de conhecimentos que possibilitem que seus funciondrios e colaboradores
possam conhecer e exercer as atividades em conformidade com os niveis de qualidade
estabelecidos na organizacao.

Segundo Schnell et al. (2019) a transferéncia de conhecimento pode melhorar o
desempenho da franquia e gerar um nivel de satisfacio ao franqueado. A medida que este
conhecimento € transmitido aos franqueados e estes percebem a sua importincia e qualidade,
as suas expectativas sobre a chance de seu negdcio prosperar pode ser amplificada e este fato
pode gerar valor ao suporte que € percebido pelo franqueado e até mesmo beneficiando a relagdo
entre franqueado e franqueador.

Para Melo, Cunha e Telles (2019) o treinamento € o elemento de apoio que tem uma
visibilidade de valor mais facil de ser percebida pelos franqueados. Isso pode contribuir para
uma rede que tenha uma visibilidade positiva no mercado para a vinda de novos franqueados.
A partir disso, pode-se deduzir:

HI: Quanto menor o tempo de franqueamento do franqueado, maior a percepcdo de valor
referente ao suporte expresso no treinamento.

Prospeccdo e instalacao

A localizacdo ideal para um negdcio € parte essencial para a estratégia da empresa, pois
a sua posicado pode ser beneficiada pelo transito de clientes que sdo potenciais consumidores de
seu produto e pela facilidade de acesso para se adquirir recursos que sao necessarios para se
manter a operacdo do negdcio. Para Sfredo et al., (2006) a anédlise da localizacdao é ponto
fundamental para uma boa administragdo, tanto para uma industria quanto para uma prestadora
de servigos, a escolha de um ponto comercial pode trazer competitividade.

Desta forma, a escolha de um ponto para instalacdo de um negdcio estd relacionada ao
que cada empresa busca para si. Segundo Carvalho e Prataviera (2018), “as necessidades sao
diferentes em cada empresa e a defini¢do do publico-alvo eleva a probabilidade de éxito em
qualquer forma de prospeccdo.”

No segmento de microfranquias estas necessidades estdo relacionadas ao baixo nivel de
capital de investimentos e a falta de experiéncia por parte dos franqueados. Segundo Melo,
Cunha e Telles (2019) para os novos franqueados existe uma grande necessidade de serem
assistidos pelos franqueadores, pois € deles o Know How. E esse nivel de experiéncia pode ser
crucial na busca de pontos comerciais onde as unidades serdo instaladas.

A escolha do ponto comercial geralmente serd definida pela estratégia que foi decidida
pela rede. Segundo Melo, Cunha e Telles (2019), “o apoio a prospec¢do e instalacdo €
importante e faz parte da estratégia da cadeia para garantir competitividade”. Assim, deduz-se:

H2: Quanto menor o tempo de franqueamento do franqueado, maior a percep¢do de valor
referente ao suporte expresso na prospec¢do e instalagao.

Assessoria juridica e financeira



E dificil imaginar que alguém inicie uma empresa sem os conhecimentos bésicos sobre
financas, e que também ndo conhecam as regras e obrigacdes que sua empresa tem que
obedecer, com isto, € evidente que pessoas que ndo tem esse conhecimento devam contar com
assessorias sobre os temas acima. Para Savoia, Sato e Santana (2007), as mudangas
tecnoldgicas, regulatérias e econdmicas elevaram a complexidade dos servigos financeiros, e a
falta deste conhecimento compromete as decisdes financeiras cotidianas.

Para Raupp e Beuren (2006) as micro e pequenas empresas nem sempre estao
preparadas para os efeitos do aumento da competitividade, por geralmente terem uma estrutura
organizacional mais simples. Este fato ¢ um dos principais motivos para que a empresa
necessite de capital social. No que se refere a expertise sobre os assuntos financeiros e juridicos
do negdcio € muito comum que os empreendedores tenham alguma experi€ncia do seu negdcio,
mas que nao tenham nenhuma quando se trata de gestao financeira e juridica.

Com isto, a dependéncia de assessoria financeira e juridica € uma realidade no mundo
dos pequenos e microempresarios. Segundo Batistela e Schutel (2011), o empresario, com foco
em seu negocio, quer obter sucesso com o minimo de riscos e melhor orientacao possivel.

Ao iniciar um negoicio se espera que as pessoas responsaveis por este negocio possuam
um conjunto de habilidades que sejam suficientes e relacionadas ao tipo de negdcio que foi
iniciado. No segmento de microfranquias € mais comum que estes empreendedores nao
possuam estas competéncias. Para Melo, Borini e Cunha (2014), o modelo de franquias é
conveniente para empreendedores que ndo t€m experiéncia, por ser um meio que possibilita a
aquisicdo de conhecimentos que vem do franqueador.

Ao obter os conhecimentos sobre a administracdo e operacdao do negdcio espera-se que
o franqueado esteja apto a liderar sua unidade, e assim ndo precise de assisténcia dedicada e
priorizada a ele, pois o franqueador deve estar mais atento aos novos franqueados.

Devido a essa experiéncia absorvida pelo franqueado, com o avan¢o do tempo no
franqueamento na rede, deduz-se a seguinte hipétese:

H3: Quanto menor o tempo de franqueamento do franqueado, maior a percepcdo de valor
referente ao suporte expresso na assessoria juridica e financeira.

METODOLOGIA

Para a realizacdo desta pesquisa foram entrevistadas 222 unidades franqueadas de
marcas e setores de atuacgdo distintos. Tendo sido envolvido os quatro estados da regido sudeste,
compreendendo o periodo entre os meses de fevereiro e outubro de 2020. A principio os
contatos iniciaram através de e-mail mas devido ao baixo nimero de retorno, optou-se pelo
contato telefonico. Com isso, demos inicio aos agendamentos para as entrevistas por vias
diferentes, de acordo com a vontade e disponibilidade dos entrevistados, desta forma chegamos
ao numero que foi acima apresentado.

Com isso, foi elaborado um questionario estruturado, com o proposito de saber qual € o
nivel de satisfacdo dos microfranqueados em relacdo a pontos pertencentes aos assuntos como
valor de rede e valor do suporte, este questiondrio foi desenvolvido no modelo Likert, onde sera
possivel compreender o nivel de satisfacdo em uma escala de 1 a 5, onde 1 representa um alto
nivel de insatisfagdo e 5 que representard um alto nivel de satisfacdo.

No segmento de franquias as transicoes entre as fases do ciclo de vida organizacional
podem criar interferéncias diferentes das empresas que ndo sdo franquias, ja que nesse sistema
dois fatores sdo preponderantes: as altas expectativas e dependéncia dos microfranqueados que
estdo entrando na rede, com isto utilizou-se o tempo do franqueado na rede como varidvel
dependente para esta pesquisa.
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As varidveis independentes foram constituidas com base nas referéncias presentes no
quadro 1, e serdo definidas como H1, H2 e H3, na qual foi verificada a percepcao do
microfranqueado referente ao valor do suporte respectivamente € como o tempo de
franqueamento pode influenciar na percep¢ao de valor do suporte.

Quadro 1 — Variaveis independentes da pesquisa

CONSTRUCTO | DIMENSAO VARIAVEL FINALIDADE | REFERENCIAS
Atendimento ao cliente
o - Estruturar a
. Gestdo financeira .
Treinamento unidade
Recursos humanos
— — franqueada
Gestdo do negbcio
Implantacio da franquia
Escolha do ponto
p 5 comercial C tach Melo, Borini e
Suporte rospec%ao Planejamento do layout ap ac1.ag:ao Cunha (2014),
e Instalacdo —— operacional
Aquisicdo de Melo, Cunha e
equipamentos Telles (2019)
Inauguracio da franquia
. Contrato de franquia L
Assessoria - : Capacitacio
PP Financiamento e .. .
Juridica e ” administrativa e
Financeira pagar.nen' 0 linhas de crédito
Auditoria

Fonte: Elaborado pelos autores (2020)

ANALISE DOS RESULTADOS

Os resultados da pesquisa sdo apresentados de tal forma que primeiro € feita a andlise
descritiva dos dados, cujo resultado é confirmado posteriormente na andlise multivariada
através de testes estatisticos, com base na inferéncia dos dados ou andlise exploratoria.

Os testes estatisticos aplicados foram testes iniciais de normalidade de Shapiro-Wilk,
cujo intuito € a verificacdo do comportamento da distribuicdo dos dados, o teste de hipétese de
Kruskal-Wallis, que tem por objetivo comparar grupos em relacdo a uma determinada varidvel
resposta e o teste de hipétese de comparacdes multiplas de Wilcoxon, que, a partir de detectada
uma diferenca entre os grupos, identifica qual desses € diferente dos demais.

Além disso, utilizou-se o coeficiente de correlacdo de Pearson como aditivo para avaliar
0 qudo relacionadas estdo as varidveis, duas a duas. Por fim, como adicional, fez-se uso do
Alpha de Cronbach, cujo objetivo € identificar a consisténcia interna do questiondrio, ou seja,
identificar o nivel de relacionamento entre os itens do questiondrio e o resultado geral da
pesquisa, indicando se o questiondrio foi bem aplicado e pode ser utilizado para seus objetivos.

Nesta se¢do, serd apresentada uma descri¢do das 222 observagdes em forma de tabelas
e graficos com objetivo de conhecer os microfranqueados, algumas informacdes geogréficas,
demogréficas e econdmicas, bem como a andlise descritiva das questdes sobre treinamento,
prospeccao e instalagdo, e assessoria juridica e financeira.

Dentre as 222 unidades que foram pesquisadas, a maioria desta amostra (70,7%) tem
menos de 4 anos de negdcio abertos, sendo que desses, 27,9% t€m menos de 1 ano e 42,8% tém
de 1 a 3 anos. Quanto ao restante, 14% dos franqueados t€ém de 4 a 6 anos de tempo de rede,
1,8% tem de 7 a 9 anos e 11,7% tem mais de 10 anos. Nota-se também que ndo foi possivel a
coleta das informacdes em 1,8% dos franqueados. A seguir a Figura 2 que apresenta o tempo
geral das redes dos participantes.



Figura 2 - Tempo geral de rede dos participantes
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Fonte: Elaborado pelos autores

Conforme mencionado nos itens anteriores, hd 3 hipédteses, sendo que cada uma possui
questdes aplicadas na pesquisa. Partindo-se do principio de que o interesse do trabalho é
responder essas hipdteses, optou-se por criar um escore para cada uma, cujo célculo
corresponde a soma das questdes referentes dividido pela resposta maxima e como as respostas
variam de 1 a 5, a resposta mdxima € 5 vezes o nimero de perguntas da hipdtese, assim como
pode ser verificado na Tabela 1. Por fim, multiplica-se o cdlculo por 100 para se obter um escore
que varia de 0 a 100 e que pode ser associado ao célculo de percentual.

Tabela 1 — Criacao de Escore

Hipdétese Numero de questdes Valor maximo (5) Escore (%)
Treinamento 4 (5*4)=20

Prospecc¢ao *5)— Soma das questdes

e instalacdo > (5*5)=25 Valor méximo 100
Assessoria juridica 5 (5%5)=25

e financeira
Fonte: Elaborado pelos autores

Para verificar se as andlises descritivas e as hipéteses citadas neste trabalho foram
confirmadas ou ndo, pode-se utilizar a comparacdo de médias. A metodologia mais conhecida
para este caso € a Andlise de Variancia (ANOVA). A ideia € que com a ANOVA, se crie um
modelo matemadtico para representar os dados coletados de acordo com a seguinte equacao
matemdtica: Dados Observados = Dados de Previsdo + Componente Aleatoria.

A aplicacdo da metodologia ANOVA, consiste basicamente na divisao da variabilidade
total dos dados e aplicacdo do teste F que por sua vez € comparado a um valor tabelado ou
analisado segundo um p-valor (menor valor do erro tipo I ou também conhecido como a, que é
a probabilidade de rejeitar a hipétese nula de auséncia de diferencas entre as médias, quando na
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realidade ela é verdadeira). Para avaliar a eficiéncia do teste F, usa-se o coeficiente de
determinagdo (R?), que é a medida de proporcdo da variabilidade total explicada pelo modelo
obtido, ou seja, quanto da varidvel resposta € explicada pelos tratamentos. Considera-se
aceitavel um coeficiente acima de 0,7 ou 70% (KUTNER et al., 2004).

Se ap6s a andlise e verificacdo de pressupostos o modelo resultar em significativo, pode-
se aplicar outros testes para verificar qual dos tratamentos difere dos demais, como Intervalo
de Bonferroni, LSD, Tukey, entre outros (COSTA-NETO, 1939). Na verifica¢do das primeiras
suposicdes, se os tratamentos ndo seguirem uma distribuicao normal, pode-se aplicar a Andlise
de Kruskal-Wallis, que € usada para se comparar a hipétese nula (todas as populagdes possuem
funcdes de distribui¢cdes iguais) contra a hipdtese alternativa (a0 menos duas sdo diferentes
entre si). Essa andlise € equivalente ao teste F usado na andlise de varidancia (ANOVA) quando
se tem dados paramétricos (com distribuicdo conhecida), com a diferenca de que o Kruskal-
Wallis ndo coloca nenhuma restri¢do sobre a compara¢ao como por exemplo que as populacdes
tém que ser independentes e normalmente distribuidas (SIEGEL, 1975). No Quadro 2 podemos
verificar a normalidade da varidvel.

Quadro 2 - Verificacdo de normalidade da variavel resposta (teste Shapiro-Wilk e histograma)

Varidvel resposta 1: treinamento
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Fonte: Elaborado pelos autores

Aplicando-se a andlise ndo paramétrica de Kruskal-Wallis. O intuito do teste € verificar
se os tempos de franqueamento influenciam na percepcao de valor referente ao suporte expresso
nos treinamentos. Entdo, a partir disso, neste primeiro caso, as seguintes hipoteses cientificas
podem ser formuladas:

HO: Os tempos de franqueamento possuem o mesmo efeito no escore das respostas sumarizadas
para treinamento.

HI1: Os tempos de franqueamento ndo possuem o mesmo efeito no escore das respostas
sumarizadas para treinamento.

De acordo com o 3, rejeita-se a hipotese nula a um nivel de 5% de significancia
pré-determinado (p-valor = 0,0397 < nivel de significancia (o) = 0,05), ou seja, ha ao menos
uma diferenca estatisticamente significativa entre os tempos de franqueamento, quando
comparados em relac@o a percep¢ao de valor referente ao suporte expresso no treinamento.

Quadro 3 - Analise de Kruskal-Wallis para promocao e propaganda

Kruskal-Wallis rank sum test
Kruskal-Wallis chi-squared = 10.043, graus de liberdade = 4, p-valor = 0.0397

Fonte: Elaborado pelos autores

Para verificar quais tempos de franqueamento sdo diferentes entre si, calculou-se o teste
de Wilcox, cujo resultado estd no Quadro 3. Nao foi possivel identificar qual dos tempos €
diferente dos demais através do teste de Wilcox, porém, com intuito de uma investigacao mais
detalhada e como uma andlise adicional, calculou-se o coeficiente de correlagdao de Pearson,
utilizando o tempo de franqueamento sem a categorizagdo, ou seja, usando o tempo em meses,
conforme foi coletado no questiondrio, para verificar se hd algum tipo de rela¢do entre o tempo
de franqueamento e a percep¢do quanto ao valor referente ao suporte expresso no treinamento.
Contudo, o valor da correlagdo foi de aproximadamente -0.01, isto €, uma correlacio muito
proxima de O e considerada muito fraca para se afirmar qualquer tipo de relacdo entre as
varidveis em questao.



Quadro 4 — Comparacao de grupos para o treinamento

Dela3anos De4 a6 anos De7a9anos  Mais de 10 anos
De 4 a 6 anos 0.24 - - -
De 7 a 9 anos 0.70 0.22 - -
Mais de 10 anos  0.89 0.37 0.89 -
Menos de 1 ano 0.87 0.65 0.34 0.70

Fonte: Elaborado pelos autores

Outra forma de observar os resultados para o treinamento € visualizando os Boxplots da Figura
2, em que boxplot € um gréfico que apresenta a distribui¢do dos dados considerando o quartil
1 (25% dos dados), quartil 2 (50% dos dados ou mediana), quartil 3 (75% dos dados) e outliers
(possiveis dados extremos). Os resultados mostram que as ‘caixas’ dos boxplots estdo préximas
em termos de nivel em relacdo ao eixo y (treinamento), indicando uma semelhanca nos dados,
ou seja, ndo hd mudancas na percepc¢ao dos franqueados quanto ao treinamento, com 0 aumento
ou reducgdo do tempo, apesar do tempo de 7 a 9 anos ter apresentado valores mais baixos.

Figura 2 - Boxplot do escore de treinamento vs tempos categorizados de franqueamento

[=]
= — _— _— _— _—

meglia

megglia

2 4 meglia

treinamento

mgglia

40

[=1
= - _— o _—

T T T T T
Menos de 1 ano De 1 a 3 anos De 4 a 6 anos De 7 a 9 anos Mais de 10 anos

Tempo de franqueamento

Fonte: Elaborado pelos autores

Continuando a andlise, as hipéteses cientificas para o segundo objetivo do trabalho
(percepc¢ao de valor referente ao suporte da rede expresso na prospecc¢do e instalagdo) sao:

HO: Os tempos de franqueamento possuem o mesmo efeito no escore das respostas sumarizadas
para prospecg¢ao e instalacdo.

HI: Os tempos de franqueamento ndo possuem o mesmo efeito no escore das respostas
sumarizadas para na prospecg¢ao e instalagao.

Os resultados do Quadro 5 indicam que ndo se rejeita a hipétese nula a um nivel de 5%
de significancia, ou seja, o tempo de franqueamento ndo influencia na percepcao de valor
referente ao suporte da rede expresso na prospeccao e instalacao.

Quadro 5 - Analise de Kruskal-Wallis para a prospeccio e instalacio

Kruskal-Wallis rank sum test
Kruskal-Wallis chi-squared = 5.8071, graus de liberdade = 4, p-valor = 0.214

Fonte: Elaborado pelos autores
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Novamente, como andlise adicional, calculou-se o coeficiente de correlacdo de Pearson,
utilizando o tempo de franqueamento sem a categorizagdo, para verificar se hd algum tipo de
relacdo entre o tempo de franqueamento e a percep¢do quanto ao valor referente ao suporte da
rede expresso na prospecgao e instalacdo. Entretanto, o valor da correlagao foi de 0,03, isto &,
uma correlagdo também muito proxima de O e considerada muito fraca para se afirmar qualquer
tipo de relacdo entre as varidveis em questao.

Para visualizar essa ndo relacdo, observa-se também na Figura 3, a distribui¢do das
percepgoes por tempo de franqueamento, mostrando que as ‘caixas’ do boxplot estdo bem
proximas em termos do eixo y no grafico. Portanto, confirmando a andlise, constatou-se
novamente que as categorias do tempo de franqueamento ndo sao diferentes entre si, em relacio
a prospeccao e instalacdo.

Apesar disso, observa-se que o tempo de 4 a 6 anos teve percep¢des muito extremas, ou
seja, os microfranqueados tiveram respostas bastante variadas e, no caso observa-se que trés
desses pontos extremos estdo relacionados a valores mais baixos e apenas um com valor
extremo mais proximo de 100 (percep¢do mais positiva). Isso indica opinides muito variadas
quanto a prospecc¢ao e instalacdo para microfranqueados de 4 a 6 anos.

Figura 3 - Boxplot do escore de prospeccao e instalacao vs tempos de franqueamento
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Fonte: Elaborado pelos autores

Por fim, as hipéteses do ultimo objetivo do trabalho, referente a assessoria juridica e financeira
sdo:

HO: Os tempos de franqueamento possuem o mesmo efeito no escore das respostas sumarizadas
para a assessoria juridica e financeira.

H1: Os tempos de franqueamento ndo possuem o mesmo efeito no escore das respostas
sumarizadas para a assessoria juridica e financeira.

Os resultados do Quadro 6, mostram que ndo se rejeita a hipotese nula a um nivel de 5%
de significancia pré-determinado (p-valor = 0,854 < nivel de significancia (a) = 0,05), ou seja,
nao ha diferencas estatisticamente significativas entre os tempos de franqueamento, quando
comparados em relacdo a percepg¢ao de valor referente ao suporte da rede expresso na assessoria
juridica e financeira.

Quadro 6 - Analise de Kruskal-Wallis para a assessoria juridica e financeira

Kruskal-Wallis rank sum test
Kruskal-Wallis chi-squared = 1.3432, graus de liberdade = 4, p-valor = 0.854
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Fonte: Elaborado pelos autores

Novamente, como andlise adicional, calculou-se o coeficiente de correlacdo de Pearson,
utilizando o tempo de franqueamento sem a categoriza¢do, para verificar se hd algum tipo de
relacdo entre o tempo de franqueamento e a percepcao de valor referente ao suporte da rede
expresso na assessoria juridica e financeira. Contudo, o valor da correlagdo foi de
aproximadamente -0,01, isto &, uma correlagdo negativa, porém muito préxima de O e
considerada muito fraca para se afirmar qualquer tipo de relagdo entre as varidveis em questao,
como jé foi citado no teste.

Isso pode ser confirmado através da Figura 4, na qual pode-se observar que as médias
dos cinco tempos estdo proximas, além das ‘caixas’ dos boxplots, que possuem 50% dos
valores, parecem estar no mesmo nivel em relacdo ao eixo y, indicando que realmente nao
parece haver diferenca estatistica entre os tempos de franqueamento em relacio a percepcao de
valor referente ao suporte da rede expresso na assessoria juridica e financeira.

Figura 4 - Boxplot do escore de assessoria juridica e financeira vs tempos de franqueamento
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Fonte: Elaborado pelos autores

CONCLUSOES

O objetivo geral da pesquisa residiu em verificar se o tempo de franqueamento na rede
interfere na percepcao do valor do suporte pelo microfranqueado, considerando para isto os
tépicos que servem de pilares para o suporte que sdo: treinamento, prospecc¢do e instalacdo, e
assessoria juridica e financeira.

Os resultados dos testes de regressdo linear aplicados nas hipéteses 1, 2 e 3 nédo
demonstraram nenhuma relagdo com o tempo de franqueamento, ji que através de andlise
estatistica, estas hipdteses nao foram suportadas.

Nas hipétese 1, 2 e 3, que falam sobre a percepcdo do microfranqueado em relacao ao
valor do suporte, através do treinamento, prospeccdo e instalacdo, e assessoria juridica e
financeira estd em conformidade com estudos anteriores que falam sobre a importancia de se
prestar um bom suporte ao microfranqueado, e com isto gerar valor a rede, ja que através de
uma percepcao positiva pelos microfranqueados estd confirmado que as relagdes entre esses e
franqueadores se tornam mais fortes e podem trazer um comportamento mais comprometido
com a rede por parte dos microfranqueados (ALON, MICTHELL e MUNOZ, 2004; ALTINAY
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e MILES, 2006; CALDERON-MONGE e HUERTA-ZAVALA, 2015; MELO, CUNHA e
TELLES, 2019; SCHNELL et al. , 2018)

Os resultados obtidos nos testes apresentaram uma baixa correlacdo entre eles para as 3
hipéteses, com isto podemos entender que hd nao hd interferéncia entre o tempo de
franqueamento e a percep¢ao de valor do suporte pelo microfranqueado por esta amostra. De
acordo com testes o que se percebe € que a percepcdo de valor do suporte que o
microfranqueado possui pode ser norteada pelas suas expectativas sobre o negdcio, pois estao
cientes de suas deficiéncias de capacidade gerencial e de recursos, mas que isto ndo ¢é
influenciada pelo tempo de franqueamento na rede.

Do ponto de vista académico, esta pesquisa contribui academicamente com os estudos
no segmento de microfranquias, uma vez que hd um escasso nimero de estudos nacionais e
internacionais sobre microfranquias no que se refere a percep¢do de valor do suporte pelo
microfranqueado e assim construir uma base mais robusta para estudos futuros (KISTRUCK et
al. 2011; MELO, BORINI e CUNHA, 2014; PIMENTAL, LANFRANCHI e MELO,2019).
Também esperamos contribuir com estudos que pesquisam o ciclo de vida organizacional nas
franquias, em particular o efeito honey moon (BLUT et al. , 2011).

Para esta pesquisa, duas limitacoes foram encontradas. A primeira foi o fato de nao
analisarmos a questdo da Marca da rede, apesar de ter a certeza que a Marca € um aspecto
importante dentro do pacote de beneficios que uma franquia oferece. A escolha de ndo incluir
a questao da Marca foi estratégica, e com o objetivo de termos um foco exclusivo sobre o tema
Suporte. A segunda limitacdo se refere a abrangéncia das regides onde estdo os franqueados,
pois ndo foi possivel recolher dados em todos os estados do Brasil. Acreditamos que se a
pesquisa fosse feita em todo territério nacional, isso poderia proporcionar mais profundidade
para este estudo.

Por fim, para estudos futuros sugerimos que as pesquisas busquem compreender melhor
como a qualidade de relacionamento, representada por confian¢a, comprometimento e
reciprocidade pode impactar na concepg¢ao de valor de suporte oferecido pelo microfranqueador
ao microfranqueado. Ademais, seria interessante que estudos futuros observassem como se da
essa percepcao redes de franquiais que ndo sejam microfranquias.
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