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1 - INTRODUGCAO

Alguns Bancos e Financeiras que atuam hoje noaderpossuem certas caracteristicas
diferenciadas em relacdo aos bancos tradicionaipri@eiro ponto é o fato de atuarem
fortemente na area de financiamentos e empréstgposlo essas atividades as mais rentaveis e
estratégicas para essas empresas. O segundo @oagirgtura das mesmas, que possuem grande
parte da area comercial, que interage com o clferdke composta por empresas “terceirizadas”.

O interessante nessas empresas € o fato de gusoskuem lucros liquidos elevados, nao
muito distantes dos grandes bancos comerciais,pgasuem uma estrutura tradicional, mais
dispendiosa e rigida, mostrando que a viabilidasal nova estrutura estd quebrando um antigo
paradigma, a grande burocracia, o controle e aal=atcdo que sempre existiu nos bancos e
Financeiras do setor ndo sdo mais garantias paIeesso.

Os correspondentes autorizados das FinanceirasneoB, que adotaram essa nova
estrutura, possuem autonomia para abrir novas, l[dgsde que esteja dentro de sua praca de
atendimento; autonomia para o gerenciamento dedasu RH, recrutamento, selecdo, salarios,
bonificacbes; pode ainda ter substabelecidos, quesym vez possuem as mesmas autonomias
gue os correspondentes possuem, porém esses sldastids possuem vinculos somente com o
correspondente, ou seja, 0 correspondente autorirzasponde por todos os atos de seus
substabelecidos perante o Banco ou Financeiraalaebtgpresta servigo.

Tudo leva a acreditar que as condi¢des citadasaafzcilitam o negocio proporcionando
aos correspondentes bancérios certa autonomiaxibilftade para que este desenvolva seu
trabalho da melhor maneira possivel. E qual é lmlh® do correspondente autorizado e qual a
sua remuneracdo? O trabalho do correspondentazagtoré a captacdo de clientes, através da
realizacdo de empréstimos com desconto em folhgagamento e financiamentos de veiculos,
através de alienacao fiduciaria e arrendamentoangkcSua remuneracdo € uma porcentagem
sobre os valores dos empréstimos realizados, e mssantagem varia de acordo com as
caracteristicas do financiamento ou empréstimo difmg e da instituicdo financeira.
Normalmente essa porcentagem, que representacasigsao, gira em torno de 0 a 15%.

Com relacdo a essa nova estrutura que proporciorsougimento de um novo segmento
no mercado financeiro, 0os correspondentes banc&edficou-se a possibilidade de realizar um
estudo académico que explorasse com maior énfasecasasacteristicas desse novo



empreendimento. Para realizar tal estudo analisaifsmpresa Alfa, que foi uma das primeiras
empresas no Brasil a empreender nessa nova ataa bajge como correspondente bancaria no
estado de S&o Paulo, representando trés grandessasypoferecendo servicos de empréstimos e
financiamentos a populacao.

Dentre os pontos analisados, o estudo desse toabalta, também, apontar os pontos
fortes e fracos dessa estrutura comercial difeaelacianalisar as ameacas e as oportunidades no

ramo do correspondente bancario e, além dissdicaerd grau de atratividade do negécio.

1.1 Objetivos

Diante do exposto, esta pesquisa apresenta 0s ngEguitemas: Estratégia,
Empreendedorismo, Sistemas de Franquias e Sist@aacEiro Nacional.

Desenvolvendo os temas acima e analisando a EmpMf®, que atua como
correspondente bancaria, foi elaborada a seguietgupta de pesquisa: De que maneira a
atuacdo de correspondentes bancarios apresentase a&rativo para empreendedores que
desejam investir na area de empréstimos e finarecitns?

Assim, identificam-se 0s objetivos da presente pisagqnos enunciados que seguem.

O objetivo geral da presente pesquisa €: Anaidampresa Alfa e identificar a atuacao
de correspondente bancario como atrativo para emgeglores que desejam investir na area de
empréstimos e financiamentos.

O objetivo geral sera atingido assim que cumprafoseguintes objetivos especificos:

a) Identificar conceitos de empreendedorismo;

b) Identificar sistema financeiro nacional;

c) Caracterizar sistema de franquias na area faanc

d) Caracterizar as ameacas e oportunidades orgamass no contexto das instituicbes

financeiras;

e) Relacionar pontos que se destacam como atnadire empreendedores que desejam

investir na area financeira;
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1.2 Justificativa

Tem-se percebido que o mercado financeiro tem ddalgumas estratégias para chegar
mais perto de um numero maior de clientes. Nestiexgto, surgem os correspondentes bancarios
gue tém funcionado como verdadeiros Bancos, masnqueealidade sdo empreendimentos
direcionados para determinados ramos de negdaim empréstimos e financiamentos.

Este fato por si s6 transforma-se, num atrativa @aueles que optam por estabelecer
franquias e operar em nome de grandes conglomerados

Entretanto, parece que ainda sdo poucos os esqueoslucidam, de forma clara, como
estas franquias bancarias funcionam.

Em funcdo de o autor trabalhar no Banco BMG, quieal a estrutura comercial de
correspondentes bancarios e de seu pai possuirenmpaesa que atua como correspondente
bancaria, aproveito-se essa oportunidade parassmdaver um estudo com o foco nessa nova
classe, tendo em vista a caréncia de pesquisas fiess

Neste sentido, pretendeu-se com esta pesquisa &rdaaa mais informacdes sobre esta
forma de empreendedorismo, fazendo com que ta@niwaicOes possam ser posteriormente
acessiveis a um grande numero de pessoas que hiad¢amma de investir.

Esta pesquisa, entdo, justifica-se em termos @diEomo instrumento para concentrar
informacdes de autores a respeito dos correspa@sldaincarios, servindo de base para outras
pesquisas que abordem o mesmo tema.

Em termos praticos, esta pesquisa justifica-sef@orecer informacdes para pequenos
investidores que pensam em ingressar no ramo &irancomo empreendedores e demonstra-se,
como proposta, a possibilidade de parcerias efauqgfrias permitidas no sistema financeiro
nacional, sendo uma delas, a de correspondentar@nc

Para a escolha de um trabalho de pesquisa cient@astro (1978) cita trés critérios que
devem ser atendidos. O trabalho deve ser: impestanginal e viavel.

Conforme Castro (1978 p. 56), “0 mérito dessasaseque apresentamos néo € oferecer
receitas ou regras para o que se deve fazer oarddexfazer, mas sim servir como roteiro para
organizar nossa busca de uma solucéo”.

Segundo Castro (1978) um tema é importante quastddigado a uma questao crucial ou

relacionado a uma questéo tedrica que mereca wElada mais continuamente pela literatura
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especializada. Nessa pesquisa a importancia egtarhentada na caréncia de estudos voltados e
essa nova classe e na grande oportunidade quenessesestruturas comerciais, que utilizam o
correspondente bancério, oferecem aos empreengediegea financeira.

Um tema é considerado original quando os resultddaresmo geram surpresa ou novas
indagacbes (CASTRO, 1978). A originalidade desskalho esta na propria estrutura que sera
estudada, que favorece o empreendedorismo alémogerpuma melhor distribuicdo de renda e
estimular a geracao de empregos.

Por fim, um estudo € viavel quando os prazos, agses financeiros e a disponibilidade
de informag@es possibilitam a pesquisa. Neste estudabilidade é confirmada pelo baixo custo
no estudo desse trabalho, realizado pelo proprior,ague trabalha no Banco BMG, além da
disponibilidade de dados primarios e secundarioa patudo, pois além do autor trabalhar no
Banco BMG o0 seu pai possui uma empresa que atua comrespondente bancaria.

E de acordo com os trés preceitos basicos de CEEdT8) que se fundamenta a
justificativa do autor para a realizacdo desseathab E segundo esses trés preceitos, acredita-se
gue o estudo proporcionara grande contribuicdoémwid, tanto em questdes empiricas como
em questdes tedricas.
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2 - FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo abordam-se os conceitos necesg@tia® entendimento do fenébmeno ora
estudado. S&do trazidos, a luz da teoria, conhetimesobre o sistema financeiro nacional,

empreendedorismo, sistema de franquias e ameagestanidades organizacionais.

2.1 Conceitos de Empreendedorismo

Comecar bem um negdcio € importante, pois nadaessem um comeco; no entanto, o
valor é criado de fato quando a empresa cresca,eyeprego, satisfaz as necessidades de cada
vez mais clientes e, com isso, oferece lucro a seimistas. Isto € o que cria valor para a
sociedade. Uma empresa que continua crescendoéitammdintinua a criar valor na medida em
gue ela gera mais e mais produtos e servicos noxasmais empregos, paga mais impostos, e
assim por diante; isto €, renova-se a cada cicjoralduto.

Adizes (1983), importante pensador da administragagpresarial, identifica quatro
funcbes basicas no processo de tomada de deciaegetencias das organizagdes: Produzir,

Administrar, Integrar e Empreender.

Figura 1 — Fung8es Bésicas no processo de tomadiedisdes.
Fonte: Elaborado pelo aluno, segundo Adizes (1983)
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A funcdo Produzir, segundo ele, estd associaddoapgara o qual a organizacdo foi
concebida e direciona sua existéncia. A funcao Attnar, a sistematizacéo, a adocao de rotinas
e a programacdo das atividades da organizacdo. mgadu Integrar, aos aspectos de
interdependéncia e afinidades organizacionais.n&&a Empreender a questao da antecipacao do
futuro, do planejamento e do Empreendedorismo.

Observa-se que os variados aspectos da atividgdmipacional exigem uma dosagem
adequada das quatro funcBes apresentadas, cone §é#es a Ultima (Empreender). Pode-se
também associar, segundo o autor, essas funcdeasass seguintes efeitos: Produzir a eficacia
em curto prazo, no sentido de promover a orientacxwo; Administrar, a eficiéncia em curto
prazo, proporcionada por uma correta administralg#o varios aspectos do empreendimento;
Empreender a eficacia em longo prazo, no sentidmelbor aproveitamento das oportunidades
futuras; e Integrar a eficiéncia em longo praz@gdgmando que esse aproveitamento seja feito de

maneira harmoniosa.

Curto Prazo Longo Prazo

Eficacia Empreender

Eficiéncia Administrar Integrar

Quadro 1 — Funges basicas e seus efeitos.
Fonte: Elaborado pelo aluno, segundo Adizes (1983).

E dificil definir sucesso, mas sabe-se que elgéedmpulsiona a sociedade capitalista na
busca pela qualidade de vida. Quem néo quer te@sso€ Queira-se ou Nao, 0 sucesso sempre
passa pelo Empreendedorismo, com focos diferencigddigamente, as metas eram diferentes,
buscava-se, tdo logo terminado os estudos, atmgucesso, obter emprego no mercado de
trabalho como empregados de grandes empresas gwivad como tecnocratas em empresas
publicas. Salvo algumas excecdes, dificilmente edservados pontos de vistas diferentes
(DEGEN, 1989).
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Hoje em dia com a diminuigdo no numero de postofratelho e com uma exigéncia
cada vez maior por parte das empresas com relag@asduncionarios para que estes trabalhem
mais e recebam o mesmo valor no fim do més, sufgmm@reendedorismo como uma forma de
se reverter esse quadro (DEGEN, 1989).

Degen (1989) afirmar que ha que se aprender a emge como forma publica de
alterar o jogo, pois as estatisticas mostram queontexto mundial nossas exportacdes ndo sdo
tdo significantes se comparadas com paises coraddsstnidos e China, e nossas commodities
tem baixo valor agregado. E necesséario observarhquema enorme correlacéo entre paises
empreendedores e a geracdo de riqueza. Sabe-sé quportante a presenca de pessoas
empreendedoras, em uma sociedade, para gerar oegdeizer acontecer.

O autor ainda afirma que estimular o empreendedoripode ser o real milagre
econdmico que sempre se almejou. H& que se coasigiemeiro que ndo existe bom ou mau
negdcio, bom para homem e mau para mulher e efqueDexiste S0 pessoas propensas ao
sucesso, devido uma serie de fatores, como cap@gjtacompeténcias, proatividade, etc.
Empreendedor é quem tem impulso para melhorar ee d0do fazer acontecer. Ndo adianta
apontar qualquer pessoa, mas identificar seusstragpreendedores. Seu principal objetivo tem
gue ser o de querer potencializar as suas casdtasi marcantes de empreendedor.

O conjunto genuino de caracteristicas comuns apgem® de sucesso comega com a
busca de oportunidade e passa pela persisténamgpremetimento, trabalho duro, exigéncia de
gualidade e eficiéncia e, além de se possuir apet@ncias necessarias e a disposicdo para
correr riscos, desde que esses sejam calculaddSENE1989).

Degen (1989) ainda destaca que em termos estraségieu comprometimento € amplo,
com o estabelecimento de metas e prazos, buscdodmacoes, planejamento e monitoramento
sistematico. O Empreendedor possui caracterispsa®légicas motivacionais, de persuasao,
rede de contatos, independéncia e autoconfianca.

Além disso, o empreendedor tem alguns requisitégrims inerentes a sua personalidade
e que sao passiveis de serem desenvolvidos, coemsib#idade e curiosidade para a
aprendizagem sobre as coisas em seu redor; capaaiigarealizar coisas novas e diferentes,
respeitados 0s riscos do negocio; inovagdo comalutanmais marcante; senso critico e
guestionador (DEGEN, 1989).
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CARACTERISTICAS DO EMPREENDEDOR

Estratégicas Psicoldgicas Proprias
* Comprometimento * Motivacéo * Sensibilidade

Com metas /prazos

* Busca de informac6es * Independéncia * Curiosidade
* Planejamento * Autoconfianca * Aprendizagem
Sistematico rapida
* Monitoramento * Persuasao * Proatividade
Sistemético
* Facil comunicagéo * Inovagao

* Senso critico

Quadro 2- Caracteristicas do Empreendedor.
Fonte: Elaborado pelo aluno, segundo Degen (1989).

Drucker (1987) definiu os principais topicos sohrgestdo da inovacdo tecnoldgica. E
preciso entendé-la na sua plenitude como fonte diama e mudancas sem prescindir da
criatividade como fonte de inovacéo, seja ela domtdcdo de recursos humanos, de tempo, de
dinheiro, de censura ou sem limitacdo de qualgepéae, o0 que por si so traz dificuldades
inerentes.

Um plano de inovagdo deve ser desenvolvido comanmdorde sucesso do
empreendimento. Inovar significa inserir 0 novaieintar a invencao, o que naturalmente supde
uma criatividade prévia. Diferente do inventarntdogia € o conjunto de conhecimentos que se
aplica a determinado ramo de atividade. O planindeacdo envolve uma pesquisa na busca
minuciosa para averiguacdo da realidade e desephdtitizando-se do método dedutivo e
indutivo sistematicamente. O processo de opera@agdo de pesquisa caracteriza-se como uma

acdo de Desenvolvimento. Sdo muitas as razéeseque empreendedor e pequeno empresario
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para inovar: obsolescéncia de seus produtos efvigcae devido a novos avancos tecnolégicos,
mudanca no gosto do consumidor, etc (DRUCKER, 1987)

Ainda sobre a perspectiva de Drucker (1987), sabgte a pesquisa tecnologica em
busca de inovacdo requer tempo e espaco. Pormiggoas empresas se envolvem em inovacao
radical. Ela surge de longas pesquisas. A inovaigsi@mica, da mesma forma, ndo € foco
principal de pequenas empresas, pois envolve v@magresas como € o caso de grandes
conglomerados de telecomunicacdes, redes de inficamétc. Focalizar, porém, na inovacao
incremental parece ser a forma mais econdmica tleonaenento de produtos. Os procedimentos
tecnoldgicos apresentados acima podem envolverupgomr de mao de obra com aplicacédo
intensiva de capital, ou vice-versa. O importantepéodutividade dos fatores de producéo.

O autor ainda afirma que a coordenacéo do proadssoovacao difere de organizacao
para organizacdo, a funcional é a mais empregadequEla com a estrutura de apenas um
supervisor, que possui a vantagem de um controle efetivo, porém com uma flexibilidade
reduzida. A organizacdo por projeto define prazagairsos pertencentes a organizacdo. A
organizacao matricial, relevante na atual conjunglobalizada, tem sido muito empregada, pois
envolve vérias chefias com alto grau de flexibdiea

As fases da producdo de idéias inovadoras comegamac pesquisa do que inovar.
Absorvidas as diversas informacdes pertinentedpexp-se, através da criatividade, as formas
de como chegar a algo de interesse coletivo. Masseadeve insistir de imediato, ha que se
incubar a idéia ou idéias para amadurecermosdahgéio. Finalmente avalia-se o resultado final
a fim de identificar possiveis modificacbes (DRUGKHE987)

Ha certos fatores que impedem a inovacéo, tais @icentralizacdo da alta geréncia, a
intolerdncia das chefias, os horizontes curtoslta tle autonomia, o excessivo racionalismo e

burocracia, os incentivos ndo apropriados, o anwie#io participativo, etc.

FATORES QUE IMPEDEM A INOVACAO

Intolerancia das chefias Os horizontes curtos
Falta de autonomia Muita burocracia
Excessivo racionalismo Incentivos ndo apropriados
Ambiente ndo participativo Centralizacdo da alta geréncia

Quadro 3 — fatores que impedem a inovagéao.
Fonte: Elaborado pelo aluno, segundo Drucker§2)9
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O autor enumera sete fontes de oportunidade inogadp Sucesso Inesperado; a
Incongruéncia com a realidade; a Mudanca de Esa&utas Mudancas Demogréficas; as
Mudancas de Percepc¢éo; a Mudanca de Estilo e faméno Conhecimento Novo. Para ratificar
a importancia da inovacao, e formas de desenvalvé-empreendedor deve ser despertado para
o sentido critico de suas atividades. Ele pre@b&rsonde estd a oportunidade, como capitaliza-

la, como obter recursos, como ganhar o controleesab atividades além da escolha da melhor

estrutura.
1 - O sucesso inesperado 5 — As mudancas de Percepcao
2 - A mudanca de estilo 6 - A incongruéncia com a realidade
3 - A mudanca de estrutura 7 - O conhecimento novo
4 - As mudancas demograficas

Quadro 4 — As sete fontes de oportunidadecidosa.
Fonte: Elaborado pelo aluno, segundo DruckKedg7).

A etapa da inovacdo sempre sera iniciada com umwa idéia. A fusdo, do tecnolégico
com o econdmico, segue a formulacdo da idéia quer@der sua viabilidade determinada. A
inovacao €, portanto, um processo organizacionatapas que envolvem o processo criador e 0
processo gerencial. As etapas do processo criadaivem o desenvolvimento de idéias, a
aceitacao dessas e, posteriormente, sua implantdcayeréncia desse processo envolve o
estimulo a criatividade, a coletivizacdo de id&@asudancas das condigcbes organizacionais
(DRUCKER, 1987).

Os empreendedores sobrevivem e crescem pela capadie enxergar as necessidades
de mudancas no tempo exato. Dessa forma, temogrggeamar essas mudancas o mais rapido
possivel, fazer com que a empresa funcione de maampeairticipativa e tenha uma cultura
empresarial propria

Segundo dados do SEBRAE (2007), no Brasil, ma08é dos negdcios fecham logo no
primeiro ano. Sem duvida alguma, a razdo do fracgseeralizado € a falsa suposi¢cédo de que o
conhecimento técnico € suficiente para se dirigiimuempresa. Essa idéia, conhecida em
marketing como groduction orientef € altamente aceita entre empreendedores. Estudos
recentes mostram que a dimensdo administrativadéoma estratégia e planejamento, com

cenarios diversos, influi muito mais nos resultagi@empresa do que a parte operacional, técnica
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ou produtiva. Essa abordagem técnica mobiliza esapiees para produtos, qualidade e
produtividade em detrimento da mais relevante fondé foco: orientacdo para o mercado e
satisfacdo dos consumidores.

Degen (1989) afirma que, respeitadas as caradctadside empreendedorismo, o
conhecimento técnico da pouca garantia de suc@ssocesso esta no conhecimento estratégico
gue considera varios cenarios e utiliza-se daiwdate para quebrar paradigmas. Essa acgéo
inovadora ndo prescinde do uso revolucionario dmaaeé administrativo integrados, atento ao
maior numero de informacdes disponiveis. Além dissempreendedor precisa ter lideranca. A
lideranca se estabelece nédo so6 pelo conhecimesfoedaoas, mas pela capacidade de motiva-los
a lidar com as mudancas que sinalizam para o sucEssiegocio. A integracdo de todas as
informacdes, interesses e valores permitem ao emgeelor alcancar o futuro por ele idealizado
pelos planos e metas estratégicos para a condacaegbcio indiferentemente da caracteristica
da empresa.

O autor ainda explica que quando o empreendedenesimente operacional assume
somente a lideranca, com isso a estratégia e ejplaento ficam relegados em segundo plano. O
resultado é a estagnacao e a inércia. O pensampeEgmatico é altamente relevante, mas nao
prescinde do pensamento abstrato que estimulaliseanda astuicia das simulagbes em cenarios
administrativos variados. A caracteristica do empdedor deve ser a do visionario para metas e
objetivos com alternativas de mudanca em longooprAg modernas técnicas administrativas,
além de considerar as realidades existentes, znalipara aquelas restricdes econdémico-
financeiras existentes, permitindo a analise desipes desdobramentos. Desprezar as técnicas
administrativas como alavanca para 0 sucesso podesgr o maior erro do empreendedor.

Drucker (1987) trouxe o problema a tona quando f@amportancia das abordagens
administrativas. Qual é o0 nosso negocio? Perguatadequestdo € que raramente perguntamos
ao menos de forma clara e direta ou dedicamos tmde® uma reflexdo adequada sobre o
assunto, e esta pode ser, talvez, a mais importanta do fracasso dos negécios.

Segundo o autor acima todo negdcio passa por Vi@asas de crescimento, dependendo
das caracteristicas do empreendedor e dos conheosredministrativas disponiveis. A tentativa
€ sempre a de maximizar a eficiéncia em torno ttatégia assumida.

Segundo Drucker (1987), a primeira fase é a da €@m do negdcio, representa os
primeiros contatos do empreendedor com o mundoesapal. E a fase do registro, organizacéo
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e operacionalizacdo propriamente dita. Os riscas esddentes. E algo conceitual que esté
tomando forma e o mercado pode ser um aliado ouinimigo, dependendo do nivel de
gualidade e do poder aquisitivo do mercado. A giiterde uma clientela fiel € imprevisivel.

Drucker (1987) enfatiza que se deve avaliar corigie se:

- Existe dinheiro necessario para cobrir as nedades de caixa e o capital de giro da empresa?
- Ha condicdes de expandir a partir do momento am @ mercado comec¢a a responder aos
estimulos de nossos “mix” de produtos e servi¢os?

- Ha como conseguir consumidores, fornecer prodetqwestar servicos suficientes para a
viabilizagdo do mercado?

- Pode-se desenvolver uma base de producao, a gartim processo piloto para futuramente
inserir produtos diferenciados (inovadores)?

De acordo com Drucker (1987), nessa primeira fasmpresario empreendedor faz tudo
e supervisiona diretamente os subordinados deatamohpeténcia que lhe € inerente. O sistema
e 0 planejamento organizacional e estratégico ddstaa maioria das empresas recém criadas
sdo minimos e em alguns casos, inexistentes. Atégia € continuar funcionando. O empresario
€ empreendedor e executivo, senhor de si e da smp@entro de gravidade do processo, e,
geralmente, dependente dos familiares. Os exemm@scomuns sd0 0s restaurantes, farmacias,
armazeéns, lojas de varejo, pequenas industrias.

A Segunda fase é a da Sobrevivéncia. O empresa@pifovado na primeira fase e deseja
manter a clientela. A gestdo se desloca no sedédoaior complexidade: o relacionamento entre
receita e custos. Agora, surgem novos riscos. iExigtceita suficiente para cobrir 0os custos de
vendas, de assisténcia técnica, de servicos e gfmeshs operacionais? Ha como suportar 0s
custos de capital? Pode-se gerar o fluxo de caikeiente para manter a liquidez, capital de
giro, exigido pelas operacdes e ainda financiarr@satmento com retengdo dos lucros?
(DRUCKER, 1987).

Nessa segunda fase citada por Drucker (1987) aesapgontinua com uma administracao
simples, enxuta e pequena, com numero de empregaddisniar do minimo e com todos
fazendo quase tudo, com restritos sistemas vesticaim um Unico gerente, com decisfes e
ordem do empreendedor ou dos soécios. O desenveltondos sistemas € minimo e lento,

principalmente o sistema de informacdes e inforwaatom controles e indicadores quase
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inexistentes. A contabilidade € de cunho fiscah peeocupacgcdes com indiceb@nchmarking
O planejamento limita-se a previsfes de entradgasdas referenciadas ao caixa.

Neste estadgio o autor explica que pode haver onestd do empreendimento em
tamanho e em lucratividade. O empreendedor bendslacenantém a posicao obtida ou passa
para o estagio seguinte com o0s riscos inerentes.

Essas empresas sdo as mesmas anteriormente eicampf ou aquelas cujo dono ou
sécios tem apegos vocacionais ao empreendimenportistas que vivem do esporte e montam
loja de material esportivo ou professores de detamos assuntos estabelecem empresas de
consultoria. Alguns empresarios permanecem nes&gi@spois sua sobrevivéncia € garantida,
outros vendem o negécio com grandes lucros. E 0 dasempresas de informatica e de alta
tecnologia.

Drucker (1987) continua seu raciocinio afirmandce qu estagio seguinte € o da
Estabilizacdo. Naturalmente, esse terceiro estagmde um periodo de lucratividade para
justificd-lo. Ele supde que a empresa pelo menagiatseu ponto de equilibrio e penetrou no
mercado através de seu produto ou servico. Essea@db estd provada pelos lucros e sua
manutencéo fica a cargo da equipe que lidera oesngdimento, desde que novos entrantes nao
aparecam ou mudancas ambientais ndo mudem ess® dandravel.

Nesse momento, o processo de delegacdo geralnente se é que a empresa tenciona
manter a posicao assumida. Ha que se absorverngeE@pazes de manter a filosofia e cultura
da empresa. O retorno do capital investido € comglatom seu desempenho e a preocupacao
com despesas excessivas € uma constante. A engoesga a intensificar suas normas e
surgem seus gerentes de producao, de marketirigameas, mudando, assim, a mentalidade da
empresa. A tomada de decisdo passa a ser deseed@alporém a cultura e a filosofia
organizacional é a do proprietario. Comeca, entéi monitoracdo voltada para o longo prazo,
0 que envolve estratégias, planos de negdcios eslagmhs organizacionais. O dono pode
comecar a se distanciar do negdcio e limitar seleipde tomada de decisdo (DRUCKER, 1987).

Nesse momento, a empresa pode continuar a cregcecao limitada ao segmento de
mercado que lhe permite a manutencdo do indicd. asamudancas ambientais poderdo
tumultuar o periodo, mas se sua gestao estiver roonghida com a filosofia original e houver

persisténcia em detrimento das flutuacfes, difigilta a empresa retornara para os estagios
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anteriores. Novamente, ha o risco de permanecee weso de buscar um novo estagio para
melhor acomodar o negdcio (DRUCKER, 1987).

A quarta fase, segundo Drucker (1987), é a do @nesto propriamente dito. Agora, 0s
niveis hierarquicos estdo consolidados, o pontceglglibrio € ultrapassado e a empresa é
suficientemente capaz de identificar o equilibntre& manutencédo da liquidez e a capacidade de
captar recursos para financiar seu crescimentoqi¢ase manter a lucratividade de modo a
garantir seu capital de giro e intensificar o memento de sua equipe de gerentes e demais
empregados de modo a ativar seus departamenta#igo aistema de informacdes néo atende
mais as necessidades da empresa e surge a nedessidainformatizar o sistema. O
planejamento agora é amplo e compartilhado, indlumutros operacionais dirigidos pelas novas
gerencias e revisado com maior freqiiéncia. O sueadente, ou dono, agora tera novos riscos a
enfrentar.

O autor afirma que a auto-andlise ou diagnose @anitir um avango para 0 proximo
estagio ou um retorno ao estagio anterior. As pége contra cenarios poderdo melhor informar
a sequéncia de atividades. Se elas indicarem unmlcarde ampliacéo, segue-se em frente; caso
contrario, um retorno é aconselhavel.

O quinto estagio é o da Decolagem. Caracterizaet® forma de conseguir um alto
crescimento. Como financia-lo pode vir a ser a rddisil decisdo a ser tomada. Outras decisdes
sao efetuadas com delegacao de poderes, manutiggaidez, controle de custos etc. Delegar
responsabilidade evita a excessiva centralizacaeelaora a salde das pessoas envolvidas na
direcdo. Manter a liquidez vai permitir a gerac&ocdixa obtida quer pela venda de produtos
guer pela captacdo de linhas de financiamento @aampliacdo do negdécio. Finalmente, o
controle de custos que ndo pode ser esmorecidopspna de fragilizar o crescimento das
atividades. Esse estagio muitas vezes € traumd&tioogestdes familiares, pois o dono,
geralmente, tem dificuldade em permanecer ao ladmdvos gerentes (DRUCKER, 1987).

Drucker (1987) explica que é por essa razdo quéamempresas ndo saem do estagio
anterior (decolagem). O ultimo estagio € o da Md#awle, cuja caracteristica € a preocupacao em
consolidar e controlar os ganhos financeiros tezib alto crescimento, principalmente, reter as
vantagens dos estagios anteriores quando a flielsidé nas respostas e as inovacdes estavam
associadas ao espirito empreendedor do dono. Aesmpendo que aumentar seu tamanho para

enfrentar o mercado, pode ser levada ao engessadentjuipe e a ter dificuldades de inovacéo.
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Figura 2 — As seis fases de crescimento de umaesapr
Fonte: Elaborado pelo aluno, segundo Drucker (1987)

2.2 Sistema Financeiro Nacional

O Sistema Financeiro Nacional (SFN) teve quatre§dsOPES & ROSSETI, 1992). A
primeira e mais longa abrange o fim do periodorgalp 0 Império e os primeiros anos da
Republica. Esta fase é geralmente desdobrada ermasotrés, demarcadas pelo inicio da
intermediacdo financeira no periodo colonial afinal da década de 1830, pelos primeiros anos
da década de 1840 até o final do Império e pelmsegmos anos da Republica até o inicio da
primeira guerra mundial.

A segunda fase abrange o periodo das duas grgondess e da grande depressdo. A
terceira fase inicia-se em 1945, vai até as refermstitucionais e 1964 e 1965. E por ultimo

temos a quarta fase que se estabelece apds asagfimstitucionais e vai até os dias de hoje.
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Linha do tempoe cdo S[FN LEGENDA
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Perindo do Impéria Depressdo, Jegunda | [l 3° FASE DO SFN
Mo Brasil Crzerra Ivlundial o
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|
1740 1889 — 1913 1946 - 1965
Indicio da Intermediagdo Froclamagio da Fim daz Guerras,
Fitaticeita no Brasil. Repiblica, 1964 & 1965 -
Frimeitos anos Reformas Institurionais
Da Republica.

Figura 3 — Linha do tempo do SFN.
Fonte: Elaborado pelo aluno, segundo Lopes & R0$$662).

A estruturacdo do SFN, para a forma que conhecbojesse deu pela lei n° 4.595 de 31
de dezembro de 1964. Respeitando a conceitualizbg&stemas, as instituicdes que formam o
SFN devem participar, de forma direta ou indirata, execucdo das politicas monetarias,
crediticias, cambiais, da divida publica interrexterna, do mercado de capitais e do mercado de
cambio, formuladas ou coordenadas pelo Conselhoeddn Nacional (CMN) e pelo Banco
Central do Brasil (AZEVEDO, 1995).

O Conselho Monetario Nacional (CMN) é a entidadpesior do sistema financeiro
brasileiro. Orgdo normativo por exceléncia, ndo tlaendo funcdes executivas, 0 CMN é
responsavel pela fixacdo das diretrizes da politicaetaria, crediticia e cambial com todo o
complexo das politicas de investimento, de capg#alangeiro e de comercio exterior do pais. A
necessidade de compatibilizacdo dessas politicasnedidas adotadas em outros segmentos de
acao do governo ampliam a esfera de influéncia ddl. QO Banco Central do Brasil (BACEN)
foi criado em 1964 em substituicdo a SUMOC (Supenidéncia da Moeda e do Crédito criada
em 1945) para atuar como 0rgdo executivo centradistema financeiro do pais, cabendo-lhe
cumprir e fazer cumprir as disposicoes que reguldmcionamento desse sistema e as normas
expedidas pelo CMN. Com a criagdo do BACEN inicseuefetivamente uma nova fase na
historia da intermediacdo financeira no pais. Desdaicio da década de 1930, vinham-se

desenvolvendo estudos nesse sentido. A criagdoUMOE, em 1945, preencheu apenas
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parcialmente a lacuna da nédo existéncia de um bdogdrancos no pais, tendo em vista que o
elenco de suas atribuic6es ndo abrangia todasesagdes tipicas de um Banco Central classico
(LOPES & ROSSETI, 1992).

“O objetivo maior do SFN é suprir, de forma adetfua oportuna, os recursos financeiros
necessarios ao funcionamento normal dos divergoseseda economia” (AZEVEDO, 1995). O
autor ainda explica que a atuacao de todos os etemgue integram o Sistema Financeiro
encontra-se subordinados as diretrizes e condistabelecidas pelo Governo Brasileiro para a
execucdo das politicas monetarias, de crédito, isdmnfiscal.

Por isso, o desempenho de cada instituicao finendeve ser avaliado considerando-se,
além dos resultados financeiros verificados, suacdio efetiva dentro da finalidade para a qual
foi criada, isto € como uma das partes de um ctmjwisando ao funcionamento regular e eficaz
do SFN e dos mercados financeiros e de capitais.

O SFN, com toda complexidade de atuacdo no merfadmceiro e de capitais,
considerando-se o elevado numero de empresas@pagse 0 formam, incluindo-se os agentes
autbnomos, os corretores e outros profissionagsdib, funciona de uma forma coordenada, uma
vez que toda documentacéo envolvida no dia a dja,asde origem financeira, a de pessoal ou
administrativa, obedecem a um critério padronizadonico. Nao h& possibilidades de usos
indevidos ou ndo uniformes por parte do SistemeE\M&ZDO, 1995).

Existe todo um controle do sistema, através adgdbds, balancos, demonstrativos, notas
explicativas e outros documentos que possam eselageorientar os tomadores, investidores e
clientes, de recursos financeiros, bem como o aaohgmento, a fiscalizacdo e a ag&o punitiva
se necessario.

Azevedo (1995) explica que o mercado financeitoneelemento dindmico no processo
de crescimento econdmico, uma vez que permite wagle das taxas de poupanca e
investimento e divide as instituicbes financeira® @ processo compde em dois grupos:. 0s
intermediarios financeiros e as chamadas instiégsigiuxiliares.

As primeiras distinguem das ultimas, basicamemteseguinte: emitem seus proprios
passivos, ou seja, captam poupanca diretamente Ubbic@ por sua prépria iniciativa e
responsabilidade e, posteriormente, aplicam e&s®BS0S junto as pessoas fisicas e juridicas,

através de empréstimos e financiamentos. Estde reegfmento 0s bancos comerciais, de
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investimentos, de desenvolvimento, as caixas ecma8m as sociedades de crédito e
investimento, as associacdes de poupanca e empoéstitre outras.

As instituicdes auxiliares propdem-se a colocarcentato poupadores com investidores,
facilitando o acesso destes aqueles (AZEVEDO, 1995)

Como uma das instituicbes auxiliares tem-se aaBdks Valores, cujo objetivo final &
propiciar a liquidez aos titulos emitidos pelas panhias (Acbes) através do mercado
secundario. Por esse processo garantem-se as @eseigséncias para movimentacao de valores
mobilidrios no mercado primario. Neste mercado ettam-se as Sociedades Corretoras e
Distribuidoras, que se constituem como elementdgydedo entre os poupadores e investidores
e as companhias, quando da colocacgéao de titulsaglempresas junto ao publico.

A bolsa de valores é normalizada pela Comissadalieres Mobilidrios (CVM) que é o
orgdo normativo mais recente do SFN, especificaaneoltado para o desenvolvimento a
disciplina e a fiscalizacdo do mercado de valorebilidrios. O CVM € o 6rgédo de apoio para a
consecucdo de um dos objetivos mais importantesefasmas a que tem sido submetido o
sistema financeiro brasileiro: O fortalecimento rdercado de acdes e a canalizacao para esse
segmento de crescentes parcelas da poupanca fisabceta nacional, tendo em vista néo
somente a expansdo da massa de capitais de ristioada a financiar o crescimento da
capacidade de producédo do pais, como também a deimacdo da propriedade acionaria.

O SFN é responsavel pela movimentacdo de bilh@&esedis, distribuidos entre as
instituicdes financeiras e representados haveregtanos e ndo monetarios, inclusive titulos da
divida publica em poder do Banco Central do Brasil.

Segundo Azevedo (1995, p.13);

As empresas privadas que participam do Sisteman€éir®@ Nacional em oposi¢éo as

empresas do demais setores, vém apresentandoadesulpositivos e crescente

desenvolvimento com abertura de novas agénciasrmipdedo tecnoldgica e busca de

uma produtividade cada vez mais presente, mercéronsonstante de seus resultados
econdmicos (lucro).

Toda vez que as empresas do SFN necessitam desagcpara aplicar em novos
investimentos, elas abrem méao do aumento do cagetaleus acionistas ndo distribuindo seus
dividendos e utilizam seus lucros ndo distribuiclm®0 recurso. Apos esse processo as empresas
gue se utilizaram desses recursos terdo que digci@os seus acionistas o retorno desses
investimentos com corre¢cdo monetaria considerangeriodo de caréncia em que 0s acionistas

nao receberam seus dividendos.
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Em resposta a uma diminuicdo das operacOes fimaace de capitais no sistema,
criaram-se alternativas altamente vantajosas pamaocos, de uma maneira geral, sendo uma
delas a autorizagdo para a cobranca pelos serpigstados. Esta receita dos bancos tem
representado aumentos reais sempre crescentedagi@orendos meses anteriores (AZEVEDO,
1995).

Muito embora poucos tenham ciéncia da quantidadpedsoas que o SFN exige para a
sua movimentacdo e manutencdo, hoje ele é resmdnsdv um efetivo na area de recursos
humanos de mais de 700.000 funcionarios, isto, sensiderarmos 0s recursos humanos
utilizados pelas empresas que prestam servicos &be da obra especializada, como area de
seguranca, limpeza, manutencao, reformas, ampigebe Pode-se afirmar que, diretamente, o
Sistema € responsavel socialmente, se considerandaimero de dependentes de cada
funcionario, por 2.800.000 vidas (AZEVEDO, 1995).

(PESSOAS MANTIDAS PELO SFN
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Funcionarios diretos e familia Funcionarios diretos
2.800.000 700.000
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Figura 4 — Pessoas mantidas pelo SFN.
Fonte: Elaborado pelo aluno, segundo Azevedo (1995

Deve-se considerar ainda que, indiretamente, alésnja mencionados, dependem do
Sistema, milhares, e por que ndo milhdes de pesgmaprestam servicos em empresas, como:
graficas, papelarias, marketing, de comunicagatjsinias, comercio, pecuaria, agricultura, etc
(AZEVEDO, 1995).
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2.3 Sistemas de Franquias

No cenério atual as informacdes sdo propagadasoporo globo e as mudancas sao
rapidas e constantes. Nesse mercado dinamico surgess exigéncias. Visando se adaptarem a
essas exigéncias do mercado, as empresas tém busnasd estratégias empresariais através da
reestruturacdo do negdécio. Nesse contexto, témdsuejgumas inovacdes nas tecnologias de
gestao empresarial, tais como: reengenhasajn time,qualidade total, etc (CASTELLS, 2000).

Além dessas, algumas empresas tém optado por seiroento horizontal ou vertical do
negoécio, para tornarem-se mais competitivas emopne@zo, qualidade e confiabilidade. As
parcerias organizacionais envolvendo empresas, ededores, clientes, concorrentes,
funcionarios, estdo se proliferando com uma grarsgedez como uma alternativa para a
sobrevivéncia e expansao do negocio (LIPNACK & ST2341994).

As redes de empresas apresentam-se como uma nofigucacdo de relacionamento
empresarial, onde os envolvidos compartilham custmshecimentos, competéncia, etc. Abrange
empresas de qualquer porte e atividade, sendoviéodzastante interessante para as de menor
porte uma vez que as tornam mais competitivas emaaes tradicionalmente dominados por
grandes empresas.

Os autores Lipnack & Stamps (1994, p.31) destacampartancia de novas idéias para
vencer 0s obstaculos empresarias atuais e 0 suegsssentado pelas redes empresariais
flexiveis:

“Numa época em que as possibilidades de negécieeqra desoladoras, os niveis de
emprego apresentam retracdo e até as economiasaibastas do planeta encontram-se
em recessdo, novas idéias que possam resultar @assuconstituem noticias muito

boas e muito bem-vindas. As redes empresariais/flisg constituidas por empresas de
todos os tamanhos, estdo apresentando excelergenpmiasho. Empresas de sucesso
geram empregos”.

Segundo Castells (2000) as empresas que nao aderiesta nova configuragcdo em rede
dificilmente continuardo a existir, pois as opoitiades sdo geradas a toda hora dentro das redes.
Também ressalta que a configuracdo empresarial ede, rcaracteristica da economia
informacional, é viabilizada pelo avanco tecnologic

“(...) a experiéncia histérica recente ja oferelgumas das respostas sobre as novas
formas organizacionais da economia informacional) As redes sédo e serdo 0s
componentes fundamentais das organizagdes. E paaesade formar-se e expandir-se
por todas as avenidas e becos da economia glolbqugpa@ontam com o poder da
informacgé&o propiciado pelo novo paradigma tecnai@gCastells (2000, p.188).
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Segundo Ricardo Young, ex-presidente da AssociBe¢asileira de Franchising - ABF, a

idéia de rede de empresas utiliza algumas idéeseptes na informatica:

“O conceito de gestdo em rede é muito novo. Elerest® da informética varios
principios, como o de que uma rede é mais eficidatgque uma soma de unidades de
negoécios. Ao mesmo tempo, soma-se a esse prineipguestdo da inteligéncia
empresarial, que € a forma através da qual a imfgéin é disseminada e assimilada
numa dada empresa” (In ABF, 2000, p.16).

Assim, a formacdo de rede de empresas conta commyportante aliado que é a
tecnologia da informagdo e comunicacdo que faagilaoexpansao desse tipo de configuracao
devido as facilidades de integracao das tarefasm Bgva arquitetura empresarial corresponde a
uma decisdo estratégica complexa uma vez que envolimeras varidveis que afetam a
organizacdo e a necessidade do rompimento comig@@s organizacionais que vigoraram
desde o inicio do século XX.

Castells (2000) afirma que novos parametros nontead organizacdes em rede, tais
como: dinamismo, flexibilidade, lideranca, visadistica.

O autor ainda afirma que devido a sua formacéaoeel®, ras franquias necessitam de uma
gestdo moderna, diferente do estilo tradicionadfainistrar. Neste tipo de organizacdo em rede,
as informacdes e decisdes devem ter uma fluiddardasapida e dindmica. Valores, tais como,
hierarquizagcdo, autoritarismo, burocracia, ndo ¢oarh com a natureza das organizacdes em
rede.

Diante da gama de possibilidades para formacdoede de empresas, destaca-se o
sistema de franquia, estratégia empresarial adatan alternativa para a comercializacéo e
distribuicdo de produtos ou servicos em diversosau®s (CASTELLS, 2000).

Rocha (1996) explica que a franquia, modalidadeexfgloracdo de negdécio, também
denominada franchisingdo € nova. Suas origens remontam a ldade Médiigdm francesa
da palavra esta relacionada a paldraacheque significava livre de servidao ou da restricao.

A palavra foi afastando-se do seu sentido origi@@isando a denominar o privilégio ou
direito de exploracdo de um negdcio concedido apmsaoa ou a um grupo por um soberano ou
um governo (ROCHA, 1996).

As grandes transformagfes ocorridas na sociedadem eparticular nos mercados
econdmicos, no decorrer dos tempos, fez com duanchisirg fosse se ajustando a cada nova
realidade. Todavia, apenas muitos séculos apoade IfMédia é que fsanchisingressurge com

vigor na América do Norte como uma modalidade esgial.
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Cherto (1989), apresenta um breve histérico daue@ol dofranchising Nos Estados
Unidos, por volta de 1850,feanchising como relacéo entre dois particulares, iniciatsngo a
Singer Sewing Machine Company decide outofgarchisesa comerciantes independentes, para
comercializagcdo de seus produtos e uso da sua.ntarcd898, o setor automobilistico, através
da General Motors, comecou a adotar o sistemdratehising para expandir sua rede de
distribuicdo. Em 1899, foi a Coca-Cola que iniciau outorga defranchises para o
engarrafamento de seu refrigerante. Na década déo0On as companhias de petroleo que
comecaram a outorgar franquias transformando padogasolina operados diretamente em

unidades franqueadas.

Historico das Primeiras Franquias Modernas

1850: Singer Sewing Machine Company, decide
outorgar franchises a comerciantes independentes.

1898: General Motors, comegou a adotar o sistema
de franchising para expandir sua rede de distribuicéao.

1899: Coca-Cola, que iniciou a outorga de franchises
para o engarrafamento de seu refrigerante.

Anos 30 : As companhias de petroleo que comecaram
a outorgar franquias transformando postos de gasolina
operados diretamente em unidades franqueadas.

Quadro 5 — Historico das primeiras Franquiasdernas.
Fonte: Elaborado pelo aluno, segundo Cheti®80).

Entretanto, o sistema de franquia, com as caratta$ atuais, foi impulsionado apos a
Segunda Guerra Mundial com o retorno de milharesxdeombatentes para os Estados Unidos,
ansiosos por abrirem seus proprios negocios e w@atilos pelas facilidades de obtencédo de
financiamentos publicos especiais junto ao Govéetderal (CHERTO, 1989).

O Autor ainda conta que o grande marco histério® gpiciou o desenvolvimento do
Business Format Franchisingormato mais moderno das franquias, ocorreu e5#,18m San

Bernardino, Califérnia, quando um simples vended®requipamentos para preparo rdagk
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shakesde nome Ray Kroc, adquiriu o direito de comeizzalfranquias Mc Donald’s em todo
territério dos Estados Unidos.

Mais recentemente, com a proliferacdo dbspping centersias grandes cidades, as
franquias encontraram nesses um local apropriath e expansdo devido ao facil acesso ao
publico.

Apesar dessa evolucdo nao existe uma definicaaa (oec franchisinguniversalmente
aceita (MENDEZ & LEHNISCH, 1989, apud ROCHA, 199647). Todavia € quase unanime o
reconhecimento da natureza atipica dessa relacii@ual.

Para Cherto (1989, p.4), “o franchising €, nadesspr@da menos do que um método e um
arranjo para a distribuicdo de produtos e/ou sesvic

No Brasil, o sistema de franquia j& vem sendoattoha algumas décadas. O Yazigi
implantou ofranchisingem 1960 e O Boticario em 1979. Todavia, a legislagée disciplina tal
atividade, a Lei n° 8.955, s6 foi sancionada enemdzo de 1994. Segundo essa lei, franquia

empresarial:

“E o sistema pelo qual o franqueador cede ao freadoi o direito de uso de marca ou
patente, associado ao direito de distribuicdo ekduou semi exclusiva de produtos ou
servicos e, eventualmente, também ao direito dedestecnologia de implantagéo e
administracdo de negdcio ou sistema operacionaéngetsidos ou detidos pelo
franqueador, mediante remuneragdo direta ou imdireém que, no entanto, fique
caracterizado vinculo empregaticio” (LEI N° 8.986(R0DIGO CIVIL).

A regulamentacdo das atividades de franquia foieseria diante da expansédo e
importancia econémica que o setor foi adquirindd®ats com o passar dos anos. Entretanto, para

0 sucesso no funcionamento dessa modalidade deiaegiras variaveis sao necessarias.

Histérico das Primeiras Franquias no Brasil

1879: O Boticario, a grande rede de perfumaria
resolve implantar o franquear a sua marca.

Quadro 6 — Inicio do franchising no Brasil.
Fonte: Elaborado pelo aluno, segundo Chet®30).
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O franchisingda forma como é praticado hoje trata-se de um apaimento dos formatos
anteriores: licenciamento de uso de marca e degseptacdo comercial. A franquia de negocio
formatado é considerada sua pratica mais moderna.

Leite (1991) classifica as franquias em diretasidirétas. Como diretas temos quatro
tipos: produto, distribuicdo, servicos e industr2dmo indiretas temo#aster Franchise, Area
Development Franchise, Area Controllership Franel@8usiness Format Franchising

CLASSIFICAC}AO DAS FRANQUIAS
Franquias Diretas Franquias Indiretas
* Franquia de Produtos * Master Franchise
* Franquia de Distribuicdo * Area Development
* Franquia de Servigos * Area Controllership Franchise
* Franquia Industrial * Business Format Franchising

Quadro 7 — Classificagdo das franquias.
Fonte: Elaborado pelo aluno, segundoLeite ()99

Segue, segundo Leite (1991), a discricdo das Franduretas:
* Franquia de Produto — consiste na producdo e/onemielizacdo de bens, que séo
produzidos pelo proprio franqueador, ou por teoseifabricantes licenciados, sob sua
supervisdo de desenvolvimento de produto e conti®lgualidade. O revendedor autorizado
comercializar4 exclusivamente em seu ponto de veimdaqueado, os produtos daquela
marca. Ex: Vila Romana.
* Franquia de Distribuicdo — consiste na venda deaderias. Os bens s&o produzidos por
terceiros fornecedores selecionados pelo franquegde dispbe de um sistema central de
compras complementado por centrais de distribui@doanqueador determinara quais séo os
produtos que serdo fornecidos aos franqueadosdpsrdbuicdo em seus pontos de venda.
Ex:Postos de combustivel da Shell, Esso e outros.
» Franquia de Servicos — consiste no fornecimentseateicos. O fabricante-franqueador
estende ao franqueado, e seus respectivos cliaststéncia técnica de bom nivel e garantia
dos produtos. Ex: SAB-Servicos Autorizados BRASTEMBtéis Hilton.
* Franquia Industrial — consiste na fabricacdo aelyios. Os bens séo produzidos em uma

unidade industrial de producéo, cuja engenhariké®&sdetalhada do processo de fabricacéo
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€ cedida pelo franqueador, com o0 objetivo de désdemar a producdo de bens,
geograficamente, em varios mercados. Ex: Engawedadia Coca-Cola.

Ainda segundo Leite (1991), segue a discricdo dasquias indiretas:

* Master Franchise (Franquia-Mestre) — consiste em um franqueadogirai de
produto/servico, por necessidade de expansdo atdiemal da sua marca, delegar a uma
empresa local o direito de subfranquear a sua mareapais hospedeiro. Este
sublicenciamento de franqueados industriais e/onecciais de uma regido formara entdo
uma cascata de franquias que vao desde o franqueadmal, passando pelo franqueador
mestre regional de um territério, até o franqueldal em seu ponto de fabricacdo e/ou
vendas ao consumidor final. Ex: Hugo Boss.

+ Area Development Franchis@Desenvolvimento de Area de Franquia) — consiste n
reparticdo do territorio geografico em Estados wuregi6es menores ainda, onde uma ou
mais empresas locais serdo contratadas pelo fradqueoriginal, com a finalidade de
explorar diretamente e desenvolver a sua marcaefetgrritorio. Ex: McDonald’s-RJ, Mc-
Donald’'s-SP.

« Area Controllership Franchis€Controle de Area de Franquia) — caracterizada fagb do
franqueador original delegar a varias empresasosititatadas o direito de controlar a marca
franqueada para determinado territorio geografico.

» Business Format Franchisin@istema de Franquia Formatada) — esse sistemadpseie
utilizado tanto nas franquias diretas quanto nagatas. Uma vez formatado o sistema,
podera ser repassadal infinitumcom total garantia de sucesso. Consiste no fradguea
transferir as técnicas industriais e/ou métodos adkninistracdo e comercializacéo
anteriormente desenvolvidos por ele, cedendo amdeado a marca e um conjunto de
direitos de propriedade incorpérea, para este ppelasua supervisao e assessoria técnica na
fabricacdo e/ou vendas de seus produtos e/ou ssrvgm troca de uma compensacao
financeira firmada em acordo através de um instnionée contrato. Ex: McDonald’s.

Para Rocha (1996, p.65) “o sucessof@mchising tem como suporte o fato de este
sistema apresentar mais vantagens que desvantagesso se analisado sob os dois enfoques
possiveis, ou seja, na visao do franqueador ogdieado.”

Leite (1991) enumera uma série de vantagens e mtages apresentadas pelos sistemas

de franquias, tanto para o franqueador quanto@aenqueado.
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Considerando o franqueador destacam-se as seguamtgiens: a rapidez de expansao, o
aumento de rentabilidade, reducdo de custos, ngdiivamaior dos franqueados, maior
participacdo no mercado, melhor publicidade. Conesvdntagens destacam-se, as perdas
parciais do controle, maior custo de supervisgmerda do sigilo, o risco de desisténcia e perda
de padronizacéo.

J& considerando o franqueado as vantagens saa: chalace de sucesso, maior garantia
de mercado, menores custos de instalacdo, econdeniascala, maior crédito, retorno de
investimento mais rapido, independéncia do seu agiegdk as desvantagens sdo: maiores

controles, autonomia parcial, taxas de franquestricOes na cessao do sistema.

FRANQUEADOR
VANTAGENS DESVANTAGENS
* Aumento da rentabilidade * As perdas parciais do controle
* Reducéo de custos * Maior custo de supervisdo
* Motivacdo dos franqueados * Perda do sigilo

* Maior participacdo no mercado [|* Risco de desisténcias

* Melhor publicidade * Perda de padronizacao
FRANQUEADO

VANTAGENS DESVANTAGENS

* Maior chance de sucesso * Maiores controles

* Maior garantia de mercado * Autonomia parcial

* Menores custos de instalagéo * Taxas de franquia

* Economia de escala * Restricdo na cessao do sistema
* Maior crédito

* Retorno mais rapido

* Independéncia do negdcio

Quadro 8 — Vantagens e desvantagens do sisterframquia.
Fonte: Elaborado pelo aluno, segundo Leite (991

2.4 Ameacas e Oportunidades Organizacionais

Para que uma empresa tenha sucesso ao longo delaéganecessaria a definicdo de uma
estratégia que lhe conduza até seus objetivos. n8egMintzberg & Quinn (2001, p.58)

“Estratégia empresarial € o padrdo de decisdes eenampresa que determina e revela seus
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objetivos, propositos ou metas, produz as prinsijpailiticas e planos para a obtencédo dessas
metas e define a escala de negocio que a empresaeenvolver”.

A esséncia da formulacdo estratégica consiste éranégr a competicdo. No entanto, é
facil encarar esta ultima de forma muito estreiteom excesso de pessimismo. Embora, por
vezes, escutemos executivos se queixando do donterintensidade da competicdo num
determinado setor ndo € nem coincidéncia nem nié @ORTER, 1999).

Além disso, na luta pela fatia de mercado, a coiggenao se manifesta apenas na figura
dos outros participantes. Ao contrario, a competig@m determinado setor se encontra arraigada
na sua economia subjacente e algumas forcas coingetvdo bem além dos combates nele
estabelecidos. Os clientes, os fornecedores, oanée$ em potencial e os produtos substitutos,
todos sdo concorrentes mais ou menos ostensiv@ivms, dependendo do setor (PORTER,
1999).

Uma das etapas principais da formulacéo da egisaééa identificacdo das oportunidades
e ameacas no ambiente da empresa, além da avatlagdpontos fortes e fracos da mesma
(MINTZBERG & QUINN, 2001). Os autores definem ainglae o ambiente em que a empresa
esta inserida é o padrdo de todas as influencitsnas e que essas influencias sdo de seis
naturezas distintas: tecnoldgica, ecoldgica, ecare@rindustrial, social e politica.

A tecnologia estd sempre influenciando as decis@@s empresas, pois mudam
constantemente alterando o mercado como um todecdlogia diz respeito ao clima,
disponibilidade de recursos para as empresas malsstalém das exigéncias legais para a
construcdo em determinada area, além de permissacemissado de residuos ndo pereciveis na
natureza.

Lembrando que os autores acima fazem abordaggattgsgas para empresas do modelo
industrial, as influencias industriais levam emsidaracdo as outras empresas do setor, ou seja,
a concorréncia. Nas influencias de natureza sosia@utores abordam as tendéncias sociais, que
podem influenciar nas decisbes da empresa, commrn@insciéncia ecoldgica, maior
participacdo da mulher no mercado, preocupacfesacgamide, dentre outras tendéncias.

Dentre as forcas econdmicas que influenciam a esapestdo todos os aspectos da
economia, como a variacdo do cambio, as taxasrds, ja mercado de capitais, etc. E por fim
temos as influencias politicas, que dizem respeiso influencias governamentais, como

programas de incentivos e protecionismo econénegislacao, tributacéo, etc.
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Figura 5 — As seis naturezas distintas das éflias externas.
Fonte: Elaborado pelo aluno, segundo Mintzber@&inn (2001).

Portanto € dentro dessas seis esferas que eatagineacas e oportunidades em relacao
ao ambiente externo que poderdo influenciar assdesie por conseqiéncia a estratégia das
empresas.

Os autores ainda afirmam que os pontos fortesmgaesa e seus pontos francos estéao
diretamente ligados as competéncias das empresassap as aptiddes da mesma, 0 que ela
desempenha de melhor. Os pontos fortes serdo @azadbs exatamente por essas competéncias
e 0s pontos fracos pela falta dela, ou seja, pompeténcias que 0s concorrentes possuem e a
empresa nao.

Ainda em relacdo as ameacas e oportunidades eg@s fe fraquezas de uma empresa,
Ghemawatt al (2000) determina que antes de se efetuar talsanéleve-se antes analisar qual o
cenario em que a empresa se encontra, pois sorassite sera possivel mensurar seu nivel
dentre desse cenario, a fim de determinar suagmsig mercado.

Para se analisar o cenéario da empresa, Ghenevet(2000) descreve trés estruturas
genéricas a serem utilizadas. S&o elas, a andiis-demanda de mercados individuais, a
estrutura das “cinco forcas” de Michael Porter @9& a “rede de valor” criada mais

recentemente pdrandenburger & Nalebuff1996).
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ESTRUTURAS PARA ANALISE DE CENARIOS
Andlise de Oferta x Demanda
"Cinco Forg¢as" de Michael Porter

"Rede de Valor"” de Brandenburger & Nalebuff
Quadro 9 — Estruturas necessérias para analseeharios.
Fonte: Elaborado pelo aluno, Segur@bemawatt al (2000).

A analise da oferta-demanda consiste em deterrainglacdo entre a quantidade ofertada
e demandada a fim de se chegar ao preco do predat@lisar a sensibilidade dessa relacao
OFERTA x DEMANDA em consequéncia da alteragéo da@r

As “cinco forcas” de Porter procura determinar raugde lucratividade de diferentes
setores da economia. A primeira e mais Obvia dasddorcas”, segundo Porter (1986) é o grau
de rivalidade. Os fatores que podem variar o geativdlidade sdo: o numero de concorrentes, 0
equilibrio da concorréncia, as taxas de crescimdatonercado e o grau de diferenciacdo dos
produtos.

A segunda forca, ainda segundo Porter (1986) éemgande entrada. Seu conceito chave
sdo as barreiras a entrada de uma empresa em ideidommercado. Essas barreiras existem
sempre que é dificil ou economicamente inviavehpana empresa de fora repetir as posicoes
daguelas que ja estdo no mercado.

A terceira forca mencionada pelo autor é a ameagaulstitutos. Essa forca depende da
proporcdo da relacdo entre preco e desempenhoifeéosntes tipos de produto ou servico aos
guais os clientes podem recorrer para satisfazersana necessidade basica.

A quarta forca de Porter (1986) é o poder do codwmprajue permite aos clientes
comprimir as margens da empresa forcando os camtes a reduzir precos ou a aumentar o
nivel de servico oferecido sem recompensa. Os rdegtentes mais importantes do poder do
comprador sdo seu tamanho e sua concentracdo. @aemplo temos as pressdes das
montadoras de automoveis para com as siderurgicas.

Por dltimo Porter (1986) enumera a quinta forca@a@®ndo o poder dos fornecedores
gue é o inverso do poder dos compradores, nesseaqagssao € de quem vende ao impor suas
vontades aos compradores, como exemplo tem, arde@tade Henry Ford no inicio do século
“O cliente pode escolher qualquer cor dos nosstanaiveis desde que seja preto”. Quando

temos um alto poder do comprador temos um baixerpaal fornecedor e vice-versa.
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AS CINCO FORCAS DE MICHAEL PORTER

12 Forga
Grau de Rivalidade Entre as Empresas

22 Forca
Ameaca de Entrada a Novas Empresas

32 Forca
Ameaga de Produtos Substitutos

42 Forca
O Poder dos Compradores

52 Forga
O Poder dos Fornecedores

Quadro 10 — As cinco forgas de Porter.
Fonte: Elaborado pelo aluno, segundo Port&38@).

Como colocado anteriormente, Ghemaetaal (2000) definiu trés estruturas para efetuar
analise do cenério: a oferta-demanda, as cincagodg Michael Porter (1986) e a “rede de
valor”, deBrandenburger & Nalebuff1996). A rede de valor, segundo Ghemagtadl (2000),
destaca a forca dos complementadores, participdoteguais os clientes compram produtos ou
servicos complementares. O autor destaca a “redmldé’ como se fosse uma sexta for¢ca das
“cinco forgas” de Michael Porter (1986).

Apés analisar o cenario, de acordo com essasestégturas propostas, o autor define
como proximo passo 0 mapeamento desse cenarioreanairp etapa € tracar os limites do
cenario que pode ser de natureza horizontal, akeigeografica. A importancia de se delinear
esses limites esta na criagdo de um foco nos dmsjaie participantes com impacto direto sobre
a lucratividade da empresa ao invés de se revisaroaomia como um todo. Nos limites
horizontais temos a questdo de produtos e mercamss,limites verticais temos a cadeia
fornecedor-comprador e por fim, nos limites gedgoéf os locais, regides ou paises permeados
pela empresa.

Apoés definicdo dos limites é feito o mapeaments ddacdes chaves, essas relacdes
chaves dizem respeito as exigéncias de informagdés das relacdes cooperativas e

competitivas, tudo isso levando em consideracaanamdsmo do mercado e antevendo suas
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tendéncias de curto e longo prazo. Segundo Ghensvaa{2000 p.50) “O sucesso na previsdo
de como o cenario dos negdcios ira mudar podexsengmente valioso, assim como o fracasso
pode ser desastroso”.

O autor conclui que o objeto desse exercicio dpearmento é sugerir maneiras pelas
guais as empresas podem se adaptar aos cenariagpersn ou molda-los adotando acbes
estratégicas que reflitam as percepcdes obtidasacandlise de SWOT, levando-se em conta as
forcas e fraquezas de cada participante do mercado.

Ser correspondente bancéario € oferecer servicoxlmges em nome de instituicdes
financeiras. Portanto, esse negdcio enquadra-seetwy de servicos, mais especificamente,
servicos bancarios.

No setor de servicos ndo ha estoque de produi® ppmnsumo do mesmo é feito no ato
do consumo, portanto, a escolha da localizacdoedoaio depende Unica e exclusivamente da
concentracao de clientes em potenciais na areaediEmente das industrias que dependem de
fornecedores, matéria prima, vias de escoamenpoodiicdo, etc.

De acordo com Fitzsimmons & Fitzsimmons (20001p.5

Servicos sdo idéias e conceitos, produtos sdoosbjBbr isso, inovacdes em servicos
ndo séo patentedveis. Para assegurar os beneliécion conceito original em servicos,

as empresas devem expandi-lo rapidamente e uiizala vantagem da precedéncia
para superar os competidores. A natureza intanglusl servicos é um problema

igualmente para os clientes. Quando escolhe unufirad consumidor é capaz de vé-

lo, senti-lo e testa-lo antes da compra. Para umicee entretanto o cliente deve basear-
se na reputagdo da empresa.

Segundo Fitzsimmons & Fitzsimmons (2000, p.32) iogeis de emprego que crescem
mais rapidamente na aérea de servicos estdo ndéfemncas”. Os autores ainda afirmam que
0 setor de servigos cresce e em contra partidéoo isdustrial diminui, isso ocorre pelo fato de
gue os consumidores preferem adiar a compra deij@®a sacrificar servicos essenciais como
educacao, banco, saude, etc.



39

3 - METODOLOGIA

Neste topico, apresentam-se 0s procedimentos mégicms que orientaram o

desenvolvimento do presente estudo.

3.1 Caracterizacado da pesquisa

Este trabalho caracteriza-se como um estudo de ocaslizado em uma empresa que
exerce a atividade de correspondente bancéariotadaede S&o Paulo e por questdes estratégicas
0 nome da empresa sera mantido em sigilo, assmoydaaremos a empresa de “Empresa Alfa”.

A opcao pelo método de estudo de caso justifigeetee necessidade de uma anélise mais
intensiva de organizacdes reais. Segundo Bruynérjl@ste método de estudo procura “reunir
informacdes tdo numerosas e tdo detalhadas quassivpl, com vistas a apreender a totalidade
de uma situacdo (...) recorre a técnicas de calet informacfes igualmente variadas e
frequentemente refinadas”. (BRUYNE, 1977: 225)

Segundo YIN (2004, p.32), “estudo de caso é umgydes empirica que investiga um
fenbmeno contemporaneo dentro de um contexto dareal, especialmente quando os limites
entre o fendmeno e o contexto ndo sdo claramefiteddbs.”

O estudo caracterizou-se, também, por ser do gorilivo-exploratério, possibilitando,
assim, um nivel de andlise que identifique os depedo fendmeno, sua ordenacdo e
classificacéo, podendo preparar o caminho parasnovastigacoes (BRUYNE, 1977).

O instrumental utilizado para a coleta e o tratdamel® dados privilegiou a abordagem
gualitativa, porque este tipo de abordagem “preaag em retratar a perspectiva dos
participantes” (LUDKE, 1986, p.13), aqui entendaano fundamental para a compreenséo do
objeto a ser investigado, ou seja, a atuacdo desmmndentes bancarios como atrativo para

empreendedores que desejam investir no ramo deestimpos e financiamentos.

3.2 A Escolha da Instituicdo

A instituicdo escolhida para a realizagdo do estawmdeu as condi¢cdes estipuladas,

relacionadas a sequir:
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- Ser uma empresa que atua como correspondentérimanc

- Ter uma atuacéo soélida no mercado;

- Ter sido uma das pioneiras a desenvolver a fudedamrrespondente bancério;
- Ser uma empresa de facil acesso e abertura ao; alu

- Ter superado a crise financeira mantendo-se fironmercado.

3.3 Populacdo e Amostra

A populacéo desta pesquisa foi composta pelo $anaador, administrador e diretor da
empresa Alfa que, desde a fundacdo da empregaridcgal ator envolvido em todas as areas da

empresa.

3.4 Tipo, Coleta e Tratamento dos Dados

Considerando-se o0s objetivos da pesquisa e o gpabdrdagem utilizada, a entrevista
constituiu o principal instrumento para a coleta dados. Segundo Trivifios (1987), a entrevista,
além de valorizar a presenca do investigador, ofegs perspectivas necessarias para que o
informante tenha liberdade e espontaneidade, empiguece o estudo num enfoque qualitativo.

As entrevistas realizadas seguiram um roteiro dest§es, com perguntas abertas,
relativas a opinido do entrevistado, socio fundaadministrador e diretor da empresa Alfa.

Para apresentar e discutir o conjunto de dadosadulg, utilizou-se o método de analise
de conteudo (BARDIN, 1977), que consiste na reunio técnicas para a andlise de
comunicacgdes, visando a compreender melhor umrdisca aprofundar as suas caracteristicas e
a extrair os momentos mais significativos, medigntecedimentos sistematicos e objetivos de
descricdo do conteudo das mensagens e de indisadaee permitam inferir conhecimentos
relativos as condi¢cdes de producéo/recepcao (@siamferidas) dessas mensagens. Trata-se,
portanto, de converter 0os materiais coletados emoslaque possam ser investigados
cientificamente (GRAWITZ, 1975).

Entre as varias técnicas de analise de contetta@jsausual é a analise por categorias ou
tematicas, que se baseia na decodificacdo de utm éex diversos elementos, 0s quais Sao

classificados e reunidos em grupos analdgicos.sEsbdem ser estruturados a partir de uma



41

palavra, tema ou item denominado de unidade des@dat(ou tematica), conforme registra
Franco (1986).

Dessa forma, os dados coletados foram organizadagiatro temas centrais, definidos
priori com base nos objetivos do estudo e na pesquiagoédica realizada, de acordo com o

guadro a seguir:

TEMA
1- Conceitos de Empreendedorismo

2- Sistema Financeiro Nacional

3- Sistemas de Franquia

4- Ameacas e Oportunidades Organizacionais

Quadro 11: Classificagdo teméatica da pesquisa
Fonte: Elaborado pelo aluno.

A classificagcdo apresentada orientou o desenvohtionge todo o processo de discussao

das informacdes obtidas para esta pesquisa.
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4 — DESCRICAO DA EMPRESA

A empresa foi criada em 2003, quando seu soOcioaflmdrecebeu uma proposta do
Banco onde trabalhava havia nove anos, como geregitenal comercial de financiamentos de
veiculos. O Banco prop6s a criagdo de uma empraga terceirizacdo de suas atividades
comercias.

Essa proposta estava vinculada a uma nova estrajéigi o Banco queria implementar
para se expandir rapidamente e de maneira segomna,isso ele estava propondo aos seus
funcionarios de cargos comerciais intermediariogstisdo de seu contrato de trabalho com
todos os benéficos legais e a contratacdo futuraetono como correspondente bancario.

Com isso em abril de 2003 a empresa Alfa, foi eriadpartir da sociedade do sécio
fundador com sua esposa, com caracteristicas deesanfamiliar, para prestacdo de servicos
bancarios, atuando como correspondente bancamadoo onde o sécio fundador trabalhava. O
capital social integralizado na constituicdo da s foi de R$ 5.000,00.

O correspondente bancério possui o direito de calar os produtos oferecidos pelo
Banco parceiro e de ser seu representante comeiteab, em termos praticos e como se o
correspondente bancério fosse um intermediariaiaatto do Banco contratante.

Inicialmente a Empresa Alfa prestava somente sesule Financiamento de veiculos. Na
época, a atuacdo de correspondente bancario, n@ rmen empréstimos bancarios e
financiamentos de veiculos, representavam umadatiei pioneira no ramo. Desde sua criacéo a
empresa sempre foi um dos correspondentes banawi@anco falado acima, que possuia uma
das trés maiores producdes do Brasil em financitoaete veiculos.

Em agosto de 2004 a empresa aumentou o numeradetps oferecidos ao iniciar suas
operacdes de empréstimos consignados com desconfollea. Neste mesmo ano a empresa
chegou a ocupar o terceiro lugar no ranking de éstipnos consignados no Brasil. Esse ranking
era controlado pelo Banco contratante com o intlgt@stimular a concorréncia de seus diversos
correspondentes para alavancar a producao.

A estrutura do correspondente bancario permiteomtratacdo de operadores para
producdo de empréstimos de veiculos além de swbstados, chamados de agentes, para a
producdo de empréstimos consignados. A relacde enampresa, 0os operadores e agentes, e

entre os outros funcionarios, sera discutida coims prafundidade nos capitulos a seguir.
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A operacionaliza¢do do negdcio funciona da seguiaeeira; no caso de financiamentos,
refinanciamentos e arrendamento mercantil de \vasc@a empresa utiliza seus operadores para
captacdo de negocio. Os operadores precisam usaladenabilidades comercias e convencer as
revendas de veiculos a efetuarem um cadastro guersédado ao Banco contratante da Empresa
Alfa.

Apés aprovacao e registro desse cadastro o opedad@mpresa Alfa podera enviar
propostas de financiamento, refinanciamento e damento mercantil dessas revendas de
veiculos, cadastrada junto ao Banco contratante, gaalise. Caso tal proposta seja aprovada o
cliente dessa revenda podera financiar seu vejmello Banco contratante da Empresa Alfa e
efetuard o pagamento desse financiamento atravasndearné com boletos bancéarios com
vencimentos mensais, com prazo e parcelas prefixada

Os operadores da Empresa Alfa utilizam diversofoapEara convencer as revendas a se
cadastrarem com o Banco contratante. Segue absiapetos mais utilizados:

- O aumento do quadro de Bancos que efetuam fiaggeitos refinanciamento e
arrendamento mercantil: os operadores explicara\esndas que, se cadastrando com o Banco
contratante, as revendas possibilitariam a seesteb mais opc¢oes.

- A agilidade na andlise das propostas: os opezadentam convencer as revendas de veiculo
afirmando que priorizardo a analise de suas prapost

- O aumento ou o pagamento agil do retorno: asndag de veiculos recebem dos Bancos
uma gratificacdo quando as propostas enviadas e#oretizadas. Essa gratificacdo é
denominada retorno e os operadores da Empresatéitam convencer as revendas de
veiculo quando descobrem que o retorno pago pelecdque representam oferece um valor
maior que os outros Bancos que trabalham com essada. Quando o Banco contratante n&o
oferece uma gratificacdo maior que dos outros Bgnoe operadores prometem a essas
revendas uma agilidade maior, que a dos outrosd3ano pagamento do retorno.

- A confianca e fidelidade das revendas com osaojpees: a maioria dos operadores que
trabalham para Empresa Alfa ja estdo no mercadalito tempo e atuavam antes como
operadores para os Bancos, trabalhando em divergasdas de veiculos. Ao longo de suas
carreiras fortificaram varios lacos profissionasncessas revendas e por iSso possuem grande

confiabilidade e estima das mesmas. Desta form#&abalharem para Empresa Alfa, esses
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operadores procuram reatar esses lacos cadasgssaorevendas para o banco contratante da
empresa.

Os operadores recebem da Empresa Alfa comissamemtdeas operacdes realizadas
nessas revendas. Essas operagdes sao concretimaddanco contratante, que da mesma
maneira, efetua o pagamento de uma comissédo a Empta pela intermediacdo do negocio.
Ou seja, a comissao paga ao operador é sempradida comissdo paga pelo Banco a Empresa
Alfa.

Ja& no caso do empréstimo consignado as operagbesai@adas através da capitacdo de
propostas e do envio das mesmas para 0 Banco taméraAssim que aprovada a operacao o
Banco contratante disponibiliza o empréstimo aentd e efetuard a cobranca da operagao
através de descontos que irdo constar diretamemteua folha de pagamento. Esses descontos
serdo mensais com prazo e parcelas prefixadas. Apdancretizagcdo da proposta o Banco
contratante efetua o pagamento de uma comissageeEanAlfa.

Na prestacdo de servicos de empréstimo consigradalesconto em folha, as operacdes
sao realizadas de uma outra forma. A captacdo deaggo € realizada de duas maneiras. A
primeira delas € por intermédio direto da Emprela, uando o cliente procura diretamente a
empresa. A segunda é realizada através de agemtgsestam servicos a Empresa Alfa.

Esses agentes ndo possuem contrato de correspaadario com nenhum Banco, e
por causa disso, ndo podem enviar as operacOesnd@ete ao Banco. Dessa forma eles
utilizam-se da Empresa Alfa para intermediar agagigees. Sendo assim, o cliente procura um
desses agentes que realizam o cadastro da prapa@stanvia a Empresa Alfa. Em seguida a
Empresa Alfa confere os dados e a documentacdorappgta e envia a mesma ao Banco
contratante que executa o0 mesmo procedimento delataeriormente.

Nesta forma de captacdo de proposta a Empresaepléssa parte da comissdo paga pelo
Banco contratante ao agente que lhe enviou talogtap A relagcdo entre esses agentes e a
empresa Empresa Alfa sera explicada no capitulairseg

Em agosto de 2008 a Empresa Alfa deixou de seegmonde bancério exclusivo de um
s6 Banco, no qual prestava seus servicos desderisigdo, e passou a trabalhar com outro
Banco. Isso possibilitou a empresa uma menor déperal dos Bancos contratantes, ampliando

as possibilidades de producdo de seus servigos.
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Convicto de que a empresa estava no caminho ceudundador decidiu continuar com
essa estratégia, e gracas a ela a empresa consefewiver a crise financeira atual que assolou
o mundo e foi responsavel pelo fechamento de ufiradade de empresas de todos os portes ao
redor do planeta.

Hoje a empresa presta servicos para trés Banabstds, fornecendo empréstimos
consignados com desconto em folha, além de arremtammercantil, financiamento e
refinanciamento de veiculos.

Dentre os refinanciamentos e empréstimos consignadon desconto em folha, a
empresa fornece esses servicos a funcionarios cpéblimunicipais, estaduais e federais;
funcionarios de empresas privadas conveniadasea@Emos e pensionistas do INSS, além de,
realizar recompra de divida de empréstimos condapaealizados em outros Bancos.

Além dos servigcos citados acima a empresa realmemdiamento, refinanciamento e
arrendamento mercantil de veiculos, estando presantmais de 160 revendas de veiculos e 4

concessionarias.

Servicos Oferecidos pela FINANCRED

* Funcionarios Publicos

* Aposentados ¢ Pensionistas de IMSS

* Empresas Privadas Conveniadas

* Recompra de Divida de outros Bancos

* Financiamente de Veiculos

Operagdes * Refinanciamente de Veicules

Veiculos

* Arrendamente Mercantil (Leasing)
de Veiculos

Quadro 12 — Servigos oferecidos pela Empresa Alfa.
Fonte: Elaborado pelo aluno.

A empresa oferece todos esses servicos nas pradasabua. A area geogréfica de
atuacao da empresa compreende o litoral sul deP&ét, a grande Sao Paulo e o interior

paulista.
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Mapa das Regides de Governo
do Estado de 530 Paulo

KWAS GEPAT

Legenda 3
' Agentac Finanerad =

@ Martriz Financrad o

Figura 6 — Area geografica de atuac&o da empresa.

Fonte: Instituto geogréfico e cartografico do Estade S&o Paulo.

Para realizacdo de suas atividades a empresa digpdena sede no centro de Santo
André, cidade do ABC paulista, com sete funciorsadoetos e mais de duzentos funcionarios
indiretos, como operadores, agentes e seus regpefiincionarios.

O faturamento da empresa ndo pode ser exposto trasédho por motivos 6bvios, mas
sabe-se que a empresa nao pode ser classificada M&rdevido ao seu faturamento anual.
Como a lei 123/06 explica que as empresas claad#dsc como ME devem possuir faturamento

anual menor que R$ 240.000,00; supde-se que a smngeva faturar anualmente uma quantia
superior a esta.
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5 — DISCUSSAO E ANALISE DOS DADOS

Este capitulo discutira e analisara todos os datdislos com a coleta de dados. O
guestionario estruturado foi o principal instruntedé coleta de dados, e foi dividido em quatro
temas; conceitos de empreendedorismo, sistemacéirannacional, sistemas de franquias na
area financeira e ameacas e oportunidades orgama#&c A estrutura desse capitulo seguira as
guatro abordagens distintas elaboradas no questioeapor fim, discutird a atratividade do
negaocio.

5.1 Conceitos de Empreendimento na Empresa Alfa

Conforme ja foi falado anteriormente, no capituloo4que impulsionou a criacdo da
empresa foi uma proposta do Banco onde o séciaaflordirabalhava. O Banco precisava que
pessoas de sua confianca aceitassem tal propwstéagsem a criacdo de empresas terceirizadas
gue desempenhariam o papel comercial do mesmo,vigaga, com isSso, 0 aumento da
abrangéncia de seus servi¢cos no territorio naci®edta forma, verifica-se, conforme afirmado
por Drucker (1987), a presenca das forcas inovadarae sdo decisivas para incentivar o
empreendedorismo.

Dentre as sete forcas inovadoras citadas pelo aujoe condiz com o caso da Empresa
Alfa, na visdo do entrevistado, € a “mudanca deiest”. Pois foi gracas ao interesse do Banco
contratante, de mudar sua estrutura para atendern @stratégia de mercado, que essa forca

inovadora pode possibilitar a criacdo da emprese. é4sa forca isolada néo se faz suficiente.

Forcas Inovadora de Drucker Descri¢ao do Caso

Interesse do Banco contratante de mudar
"MUDANGCA NA ESTRUTURA" sua estrutura para atender a sua estratégia
de ampliagdo de mercado

Quadro 13 — forgas inovadoras de Drucker ()9&&sentes no caso em estudo.
Fonte: elaborado pelo aluno segundo Drucké&8().

Degen (1989) afirma que as caracteristicas maicantas do empreendedor séo a

capacidade de assumir riscos, a criatividade, @canfianca e o conhecimento técnico. Drucker



48

s

(1987) também acrescenta que uma das caractegistcaeempreendedor é a de enxergar a
capacidade de mudanca no tempo exato. Segundmafdes obtidas com o questionario, todas
essas caracteristicas que se fizeram presentégiodisndador. De acordo com o0s conceitos dos
autores, juntamente com a forca inovadora citadtaaac@a soma dessas caracteristicas foi mais
gue suficiente para a criacdo da Empresa Alfa.

Além disso, o socio fundador citou outros fatores opfluenciaram na decisdo de abrir 0
préprio negocio. Um desses fatores foi o desafissalenova experiéncia, o sécio fundador
admitiu que esse fator foi muito motivador e estante e o deixou inquieto. Outro fator foi a
possibilidade de aumentar a sua receita, considergne em um cenario realista, ndo muito
otimista, seus ganhos seriam muito maiores quéuah situacdo em que se encontrava na época,
pois sua receita estaria diretamente ligada a sodugdo, sem um teto limitando seus
rendimentos. Por ultimo, temos um dos fatores mgi®rtantes, que minimizariam os riscos do

negdcio, o suporte total oferecido pelo Banco peatizacdo das atividades da empresa.

* Presenca da Forca Inovadora de Drucker
* Caracteristicas empreendedoras do fundador
* Desafio da proposta
* Possibilidade de maiores ganhos

* Suporte total oferecido pelo Banco
Quadro 14 — Fatores que impulsionaram a criada Empresa Alfa.
Fonte: Elaborado pelo aluno segundo relatcetitrevistado.

No comecgo das atividades do empreendimento asigaiacdificuldades encontradas,
segundo o entrevistado, foram em relacédo a insegardo mercado para com a empresa. Essa
inseguranca era gerada pelo fato da mesma sesgondente de um Banco e ndo diretamente
uma Financeira. E como essa atividade era aindt magente e pouco conhecida, era vista com
certa desconfianca pelo mercado, principalmentaspelvendas de veiculos que ndo acreditavam
na credibilidade, seguranca e transparéncia daag@er intermediada pelo correspondente

bancario.
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O entrevistado ainda afirmou que, como no iniceargresa so produzia financiamentos
de veiculos, 0 mais importante era conseguir cedastmaior nimero de revendas de veiculos
possiveis e promover a realizacdo de financiamgraosntermédio da empresa. Analisando-se
tal situacao verificou-se que, naquele momentoclesntes da empresa eram, na verdade, as
revendas de veiculo, pois elas que demandavanrsdagio. A revendas destinavam os pedidos
de financiamentos de seus clientes a Empresa AHat& por sua vez, repassava ao Banco
contratante.

Apés tal constatacdo, o entrevistado afirmou quesisrcos da empresa foram todos
direcionados para a manutencao da imagem da meenta Bos seus clientes, as revendas de
veiculos. Com o tempo a empresa foi ganhando aiacwaf das revendas e as mesmas
entenderam que o0 correspondente bancéario faziae mat estrutura comercial do Banco
contratante e com isso 0 volume de negécios foeatemdo.

Através da aplicacdo do questionario, 0 entrevisteglelou que a empresa ndo soé
enfrentou dificuldades no seu inicio. Ela disp@sii@ém de certas facilidades, e a principal delas
foi o know howe o conhecimento de mercado que seu sécio fungedsuia. Além dessas, 0
entrevistado afirmou que houveram outros fatoresfqram fundamentais. Dentre eles, podemos
citar dois principais, o apoio dado pelo Banco @ahte e o grandaetwork que o socio
fundador tinha com donos de revendas de veicukertesworkera fruto dos anos de trabalho do
sécio fundador em Bancos e Financeiras, como gepemhercial de financiamentos de veiculos.
Essas vantagens facilitaram a superacédo dos olustaenfrentados e possibilitou & empresa a

estabilizacdo de seu negdcio em pouco tempo.

| biFicuLDADES | FACILIDADES

Inseguranga do mercado Know how

Poucos clientes Conhecimento de mercado

Baixa produgdo de servigos Apoio do Banco contratante

Quadro 15 — Dificuldades e facilidades enfrentagak empresa durante o inicio de suas atividades.
Fonte:Elaborado pelo aluno segundo informacdesioegistado.

O entrevistado relatou que muita coisa mudou daséigoca em que a Empresa Alfa foi

criada. Hoje os correspondentes bancarios estahasips por todo Brasil e fazem parte das
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estruturas comerciais de varios Bancos e Finarscela correspondentes bancarios sdo pecas
fundamentais nas estratégias mercadolégicas deBsexos e Financeiras. Com o0
reconhecimento da classe, varios empreendedoegarficmuito interessados e resolveram entrar
no ramo, mas enfrentaram alguns obstaculos e maimsonseguiram prosseguir com a idéia.

Segundo informacdes obtidas na aplicacdo do quésiip as dificuldades de se tornar
correspondente bancario giram em torno da difiddd#e conseguir concessdo de um Banco ou
Financeira. Os Bancos e Financeiras sdo muito dosis e seletivos quando decidem incorporar
um correspondente bancério, segundo informacdesnttevistado. Todas as exigéncias para
contratacdo de correspondentes bancarios, no queesipeito ao sistema de franquia, serdo
discutidas nos proximos topicos, neste momentoosatadas apenas as exigéncias béasicas do
sistema e as exigéncias de mercado. Normalmerdas eigéncias sao quanto a estrutura,
conhecimento de mercado e demanda.

De acordo com o entrevistado, em relacdo a estruts Bancos e Financeiras
contratantes exigem que seu correspondente tephacefisico adequado, recursos tecnologicos
compativeis, alto capital social e mao de obraifiteda. Além das exigéncias estruturais, sdo
exigidos, também: grande conhecimento de mercamthecimento dosramites comerciais e
dos procedimentos administrativos.

O entrevistado informou que mesmo cumprindo aséexigs estruturais e tendo alto
conhecimento de mercado, para que um Banco ou déimancontrate um correspondente
bancario é imprescindivel que o mercado ainda teotradicbes de absorver o novo
correspondente, ou seja, que ainda exista certardtandisponivel. Os Bancos e Financeiras,
geralmente, possuem varios correspondentes basgadstando servicos a seu favor e, por essa
razdo, essas empresas nao podem contratar magspmrdentes bancarios que a demanda do
mercado suporta, pois caso contrario 0os correspbesldoancarios contratados pela empresa
comecardo a competir entre si pela producao degssre essa competicao interna representaria

uma grande ameaca a empresa.
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Exigéncias para Contratagdo de Correspondentes

Estrutura Espaco fisico, Recursos Tecnoldgicos,
Capital, Mao-de-Obra

Conhecimento de mercado |[Conhecimento de mercado, dos tramites,
dos procedimentos administrativos
Demanda O mercado precisa ter demanda suficiente
para absorver os servi¢cos do correspondente

Quadrol6 — Exigéncias de mercado para contratagéicalrespondentes bancarios.
Fonte: Elaborado pelo aluno segundo o entrevistado.

O entrevistado informou que com correspondentecéras competindo entre si e
representando a mesma empresa, a carteira deesliglat empresa contratante em vez de
aumentar se estabiliza e a “queda de braco” estoemwespondentes pode confundir os clientes e
gerar certa desconfianca, enfraquecendo a imageamgeesa frente seus clientes. Considerando
a alta competitividade do mercado, assim que uraroente perceber o que esta ocorrendo, este
planejara seu ataque, que podera facilmente aumsuéa carteira de clientes as custas do
enfraguecimento de seu rival.

Segundo informacdes do entrevistado, as dificulsl@idrentadas pelos empreendedores,
gue desejam investir ingressando no mercado fifrancemo correspondentes bancarios, estdo
ligadas diretamente as demandas do mercado, poim@mo as exigéncias estruturais e de
conhecimento de mercado sdo mais brandas se a dienfi@an grande. Quanto maior for a
demanda do mercado mais necessaria, para o Bandénanoceira, € a contratagdo de um
correspondente bancéario e, por consequéncia disais brandas sdo as exigéncias para a
contratacgao.

Quando se analisam as principais vantagens e dageas obtidas pelo empreendedor
relacionadas ao fato deste ser dono do préprioamgdode-se chegar a um senso comum entre
as diversas areas mercadologicas e os diversos @@nempreendimentos, porém o estudo desse
trabalho é focado e uma area mercadoldgica, afiaeeeira, e em um ramo de atividade, o dos
correspondentes bancario. Desta forma, segunddrevistado, tem-se as seguintes vantagens:
autonomia, flexibilidade e potencial de lucro.

A autonomia se d& pelo fato do correspondente band&por de liberdade para definir
suas estratégias, sua forma de atuacdo, sua estfigica e burocratica e seus procedimentos
administrativos, desde que todos estes ndo entrencomflitos com as normas da empresa

contratante.
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A flexibilidade esta relacionada diretamente comugonomia mencionada acima, pois
gracas a ela a empresa dispde de diversas mamlmpsbes que facilitam a superacao dos
obstéculos enfrentados no decorrer de suas atasdad

E como resultado da autonomia e flexibilidade aresgdispde de um alto potencial de
lucro, estando mais protegida em relacdo as vasagé demanda do mercado. Pois utilizando
sua autonomia e flexibilidade, a empresa pode nmalmos impactos proporcionados por
cenarios desfavoraveis e maximizar os resultaddsedeficios obtidos em cenarios favoraveis.
O entrevistado coloca que se deve deixar clarotgge isso vai depender da competéncia de
cada correspondente bancario.

Se as vantagens sdo bem peculiares para o rammrosspondentes bancéario, as
desvantagens, em contra partida, sdo comuns e adabepor todos os empreendedores que
atuam em diversos ramos. O entrevistado afirmouogpencipal ponto das desvantagens esta
focado na responsabilidade do negdcio. Quando dené da empresa e ndo funcionario da
mesma, as responsabilidades sdo maiores. Comussmam-se 0S riscos e as incertezas, e caso
o empreendimento ndo dé certo, 0s prejuizos sedds do empreendedor.

Os processos administrativos, operacionais e coamerdambém sédo todos de
responsabilidade do empreendedor e o entrevistidooa que vé isso como desvantagem.
Além disso, o0 entrevistado conta que existem tambénguestfes trabalhistas relativas aos
funcionarios contratados, os encargos fiscais ast@$ outras varidveis que afetam todos os

empreendedores.

Vantagens Desvantagens

Autonomia, flexibilidade |Responsabilidade quanto aos riscos,encargos trsiiaa{h
e potencial de lucro. processos administrativos, operacionais e comerciais

Quadro 17 — As vantagens e desvantagens no rarmortespondentes bancarios.
Fonte: Elaborado pelo aluno segundo o entrevistado.

Como mencionando anteriormente no capitulo 2, Ded®89) afirma que com a
diminuicdo dos postos de trabalho, o empreendedorisurge como grande esperanca
econdmica da sociedade e que incentivar tal pratde proporcionar grandes efeitos positivos

na economia.
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Ao se analisar a empresa Alfa, segundo a visdomttewestado, verificou-se a veracidade
de tal pensamento, pois a empresa mantém setefdnicis diretos e cerca de cento e quarenta
indiretos, considerando que os agentes tenham wdarde quatro funcionarios. Além disso, a
empresa contribui com uma producdo econdémica oewrdsidl, movimentando a economia,
contribuindo com impostos e fornecendo servigoanioeiros a populacdo, como, empréstimos e
financiamentos a centenas de pessoas todos 0s.meses

Novamente considerando o que foi visto no capifjlddizes (1983) afirmou que as
principais decisdes da empresa sdo tomadas camsifterquatro funcdes basicas em uma
organizagao: produzir, administrar, integrar e emapder. Analisando-se a empresa Alfa,
segundo a visao do entrevistado, verificou-se gumg@io mais critica, dentre as quatro funcdes
mencionada, € a funcdo “administrar”. Talvez, dalo de se tratar de uma empresa familiar,
existe uma grande centralizacdo de todas as aiesda responsabilidades no sécio fundador,
gue exerce a funcao de administrador da empressa Deneira, a funcao “administrar” torna-se
a mais critica, pelo fato do administrador da esgestar sempre sobrecarregado.

Atraveés da aplicacdo do questionario na empress Alentrevistado relatou quais foram
os principais esfor¢cos da empresa em cada umauda® gliferentes fungcdes de Adizes (1983).
Para estimulacdo da fungéo “produzir”, os pringpaforcos, empreendidos pela empresa, foram
em marketing e na adequacédo de seus servigos edpr@ntos ao que o mercado financeiro
exige de um correspondente bancario.

Considerando a func&o “administrar”, os principaisforcos da empresa estiveram
presentes na minimizacao dos atritos gerados nathacao familiar da mesma. Procurou-se
promover ao maximo a distin¢cdo entre o relacionampessoal e profissional entre os familiares
gue sao socios e funcionarios da empresa.

A funcao “integrar” esteve presente quando a emapesmulou a multidiciplinaridade de
seus funcionérios internos. O dinamismo das atilddala empresa exige que seus funcionarios
conhecam as funcdes da maioria dos processosme sepmzes de desempenhar diversas tarefas
dentro da empresa. Desta forma evita-se que sejanps “gargalos” nos fluxos operacionais
das atividades administrativas, quando um processessita de apoio, qualquer funcionario que
estiver com maior disponibilidade poderéa ajudar.

As medidas adotadas pela empresa sob a influéacfantdo “empreender” foram as
mais representativas. A empresa ampliou o quadrdfudeionarios e ampliou os niveis
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hierarquicos. A antiga sede ja ndo atendia mameesssidades da empresa. Para solucionar esse
problema a empresa decidiu mudar-se para outroregwleue melhorasse sua disponibilidade
fisica e estivesse mais bem localizado.

Lembrando o que foi exposto no capitulo 2, Petercker (1987) afirmou que quanto
mais a empresa se desenvolve e se expande, nlarsa@ecessario o processo de delegacéo das
atividades e das decisOes. Para isso a empresaapedisorver gerentes capazes de manter a
filosofia e cultura da empresa.

De acordo com o entrevistado, na empresa Alfa @esesso ndo foi simples, foi muito
dificil a empresa encontrar pessoas capazes ddeatanessas necessidades e atualmente esse
processo de delegacdo representa uma barreiraescincento da mesma. A causa dessa
dificuldade esta na sobrecarga dos funcionaricstaderma, a delegacdo ndo pode ocorrer. Na
visdo do administrador, e também, sécio fundadcaerdpresa, é muito dificil encontrar pessoas
comprometidas, competentes e responsaveis, aptaseavolver tarefas importantes e cruciais
para a empresa.

O entrevistado ainda afirmou que na empresa Altaén&ealizada reunifes de rotina e
para ele, ndo ha necessidade de tal procedimestoséria normal desde que todos funcionarios
tivessem total liberdade e disponibilidade pararfde qualquer assunto referente ao dia a dia da
empresa com o administrador.

Mas, segundo o entrevistado, isso ndo ocorre naesa@\lfa, devido a falta de tempo e
da personalidade timida de alguns funcionarios. 880y ha maioria das vezes, 0s problemas sé
sdo observados quando ja estdo muito avancadetaeaah diretamente a rotina da empresa.

Segundo dados do SEBRAE (2007), 80% das empresasdebas fecham logo no
primeiro ano e um dos motivos que tornam tdo aHoirmlices de mortalidade precoce das
empresas brasileiras sdo a sobrecarga de seusisithdiores que estdo sempre “apagando
incéndios” e ndo conseguem refletir sobre questdiatégicas dentro da empresa e executar um

planejamento para longo prazo.

5.2 Influéncias do Sistema Financeiro Nacional nar&presa Alfa

Todo o empreendimento sofre influéncia, diretarmlireta, do governo e precisa exercer

suas atividades de acordo com as normas legaisin@@go entrevistado o correspondente
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bancario sofre influéncia direta do Sistema Finaadgacional (SFN) e sua atuacdo no mercado
€ permitida gracas a concessao de tal sistema.rggd€ios sao realizados de acordo com as
determinacdes legais e a classe dos correspondmarearios emergiu gracas a uma alteracao
recente nas normas desse sistema.

Nessa Ultima década o SFN permitiu que o0s Bancdsinanceiras concedessem
empréstimos aos seus clientes e efetuassem o tlesiietamente na folha de pagamento dos
mesmos, o mercado chamou essa modalidade de empré&sinsignado. Para isso o governo
instituiu que a porcentagem maxima do salario @@eprometida com os descontos ndo poderia
passar de 30%.

De acordo com entrevistado, com a cobranca sentdodieetamente na fonte, o risco de
inadimpléncia caiu drasticamente e com isso ossjes@rcidos por esses Bancos e Financeiras
diminuiram. Devido a isso, a procura por emprésiroonsignados cresceu subitamente e o0s
Bancos e Financeiras do setor comecaram uma digplaanargem consignavel de seus clientes.

O entrevistado relatou que o Banco ou Financeimajingisse os 30% da margem do
cliente ndo sofreria mais concorréncia sobre gssejue, legalmente, o cliente ndo poderia
efetuar mais nenhum empréstimo até descomprometemargem. Por exemplo, se um cliente
efetuou um empréstimo consignado com o Banco “Atilezou 10% de sua margem, 0S outros
20% estarao livres para o mercado e o cliente poefatuar outros empréstimos em qualquer

outro Banco.

Momento 1 Momento 2

Margem|camprametida

0% Margem |dispanivel

20% | Margern| disponivel

" A
Figura 7 — Exemplo de operacgfes de consignacaolha fle pagamento de um cliente.
Fonte: Elaborado pelo aluno segundo o entrevistado.

Assim, o entrevistado afirma que € comum existentés que possuem mais de cinco

Bancos diferentes descontando de seus 30% de margesignavel. Por isso, se um Banco
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consegue comprometer toda a margem consignaveihddiente, este cliente ndo podera fazer
nenhuma operacdo com a concorréncia até que sugemaeja liberada e isso sé ocorrera se
algum empréstimo for quitado ou chegar ao fim.

Desta forma, o entrevistado afirma que foi tentamdocer essa disputa que alguns
Bancos e Financeiras adotaram os correspondente&rhms em sua estrutura, com a intencao de
expandir rapidamente seu raio de atuacéo e fiselza maior numero de clientes possiveis
antes que 0s concorrentes comprometam a margengmeavsl dos clientes em potencial no
mercado.

O SFN define ao Banco Central a funcdo de normales taxas, encargos e
procedimentos permitidos as empresas do setorabedster limites minimos e maximos, as
empresas devem trabalhar dentro desses limitaspde@s normas do Banco Central. Mas como
0s Bancos e Financeiras necessitam de um retoramfexecer tais servicos e 0 governo precisa
gue esses servicos sejam oferecidos, os limitesyatmos do Banco Central permitem aos
Bancos, e Financeiras, certa flexibilidade operadio

O entrevistado mostra que o Banco Central estabeleanas e limites que possibilitam
aos Bancos e Financeiras adotarem estratégiasrdadoezisando um retorno rentavel. Com isso
embora exista uma normalizacdo e todas as empresggam essas normas, essa normalizacao
do Banco Central determina limites dentro dessamam®m e as empresas criam suas proprias
normas dentro desses limites, portanto os Bandéigasnceiras possuem suas proprias normas
internas.

O mercado é altamente competitivo e os diversosc@are Financeiras competem
arduamente entre si e, segundo o entrevistadofrespondente bancério atua como um reforgo
nessa batalha, porém o correspondente represantBaseo ou Financeira contratante e esta
limitado a utilizar as taxas e encargos utilizagoisessas empresas. O entrevistado ainda afirmou
gue cada Banco e cada Financeira possuem suagproprmas, além de suas proprias taxas de
juros, seu propricspreade seus proprios encargos, todos eles dentro dasasodo Banco
Central. Com isso os correspondentes bancariolségados a utilizar as mesmas normas,

taxas, encargos e procedimentos de seu contratante.
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Norma permitida aos
correspondentes

Mormas do Banco Central
Mormas do Banco contratante

Figura 8 — Normas do Banco Central para atuacdo Baacos/Financeiras e correspondentes.
Fonte: Elaborado pelo aluno segundo o entrevistado.

Dessa forma, o entrevistado informou que a atuagiaorrespondente no mercado
depende muito do perfil de seu contratante. Pos oa@ o correspondente se esforce, se o perfil
de seu contratante ndo for favoravel no mercador@spondente ndo podera usufruir todo seu
potencial. O mesmo ocorre inversamente, se um Bamd¢énanceira que possui um 6timo perfil
para 0 mercado ndo possuir correspondentes basma@iopetentes, também ndo aproveitara

todo o seu potencial.

5.3 Sistemas de Franquias na Area Financeira — Alegdo entre a empresa Alfa e os Bancos

e Financeiras

A modalidade de correspondente bancéario aindaentee, parece, ndo ter sido muito
estuda academicamente. Mas considerando as céstcasr da relacdo entre o correspondente
bancario e a empresa contratante, observa-sesaéa b entrevistado, que essa relagdo possui
muitas caracteristicas comuns aos sistemas deufeenpresentes na fundamentacéo tedrica deste
trabalho.

Castells (2000) verificou que no cenario atual,eoad mudancas sao intensas e o mundo
cada vez mais globalizado, a competitividade eaBeempresas é cada vez maior, e para
sobreviverem a esse cenario, as empresas tem busweaks estratégias atraveés da reestruturacao

do negdcio. Foi o que ocorreu quando, o entrevastiaidrmou que o Banco no qual trabalhava
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resolveu adotar uma nova estrutura utilizando spoedentes bancérios e propds a ele, que na
época era gerente comercial regional desse Baradzgrtura de seu préprio negaécio.

As parcerias organizacionais estdo se proliferasado uma grande rapidez como uma
alternativa para a sobrevivéncia e expansao doci®gAs redes de empresas apresentam-se
como uma nova configuracdo de relacionamento empagsonde os envolvidos compartilham
custos, conhecimentos, competéncia, etc (LIPNACKI®AMPS, 1994).

Segundo Castells (2000) as empresas que nao aderiesta nova configuragcdo em rede
dificilmente continuardo a existir, pois as oporiales sdo geradas a toda hora dentro das redes.
O autor também ressalta que a configuracdo emfaksan rede, caracteristica da economia
informacional, € viabilizada pelo avanco tecnologic

Essas contribuicfes tedricas ilustram exatameqtee® entrevistado relatou que ocorreu,
na pratica, na época em que a empresa Alfa fodari®ois quando a empresa surgiu, por
conseqiéncia de uma mudanca estratégica na eatdduBanco contratante, ela era uma das
empresas pioneiras no Brasil que atuava como gameente bancéria e aos poucos outros
Banco e Financeiras comecaram a adotar essa esteutas empresas que nao adotaram essa
nova estrutura encontrassem atrasadas no mercaddag@o as demais do ramo.

De acordo com informacgdes do entrevistado, taisamgas s6 foram possiveis gracas a
tecnologia de sistemas de informacdes, usada Belosos e Financeiras, que possibilita a troca
de informacdes via sistema on-line em tempo redé¢ enaneira segura. O banco de dados da
empresa contratante é alimentado diretamente pelespondente e esses dados sdo processados
imediatamente e retornam através de informacdo@arasmo. Esse processo sera explicado de
maneira mais clara posteriormente.

O Banco ou Financeira que contrata os servicosmearrespondente bancério, visa com
isso, segundo o entrevistado, reduzir seus cudssentralizar a comercializagcao dos servicos e,
acima de tudo, aumentar a sua rede comercial rapitte para atingir um namero maior de
clientes.

O entrevistado informou que o correspondente bancéontratado representara
comercialmente a empresa contratante e poderdantilisua marca, oferecendo seus servi¢os no
mercado. Além disso, os correspondentes podempo@ragentes e operadores a sua estrutura

para aumentar sua producgao.
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Ainda segundo o entrevistado, os operadores sdmofuarios autbnomos que prestam
Seus servicos para o correspondente e em trocéeraceomissao por esses servicos. Os
operadores sdo contratados formalmente atravésndeamtrato de prestacdo de servigos.
Normalmente os correspondentes pagam uma remuoefag além da comissdo, para
estimular seus operadores.

De acordo com o entrevistado, 0os agentes desempeatanesmas atividades de um
correspondente bancario, mas por ndo possuirematmrom nenhum Banco ou Financeira,
precisam trabalhar em parceria com corresponddm@sarios autorizados. Esses agentes
trabalham como profissionais autbnomos ou empiadapendentes e recebem por seus servigos
comisséao dos correspondentes autorizados.

O entrevistado ainda afirma que os agentes sao cepresentantes do correspondente
bancario, e qualquer problema na operacdo ou niceerealizado por um agente é de total
responsabilidade do correspondente bancario que a&gente representa, desta forma os
correspondentes procuram ter muito cuidado pa@hescbons agentes, que possam confiar sua
imagem e credibilidade.

A atuacdo como agente garante a oportunidade deeengedores inexperientes
ingressarem no ramo e adquirirem gradativamentenbecimento de mercado e a experiéncia
necessaria para uma boa atuacdo no ramo, segundoagdes do entrevistado. Caso o0 agente
se destaque ele podera negociar junto algum Bamcd-imanceira sua contratacdo como
correspondente bancério.

O entrevistado afirma que como néo existe um canfaamal que vincula o agente ao
correspondente, 0 agente ndo possui a obrigacasedesxclusivo de um correspondente
especifico, porém o0s correspondentes estdo seropdarglo as atividades de seus agentes. O
agente que € descoberto oferecendo seus servipassade um correspondente acaba com sua
imagem arranhada no mercado. Os agentes féis sémsrbam vistos por todos correspondentes
e sua importancia lhe garante o poder de negagiaeratos de comissao e outros beneficios.

Assim como o0s correspondentes bancarios, os BaacBsanceiras colocam certas
exigéncias para contratacdo de seus correspondergegundo o entrevistado, essas exigéncias
sdo para evitar parcerias que prejudiquem a imagemfaturamento da empresa. No topico
anterior foram citadas as exigéncias de mercada parm Banco ou Financeira contratar os

servicos de um correspondente bancario, nesteot@@do abordadas as exigéncias formais
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presentes no sistema de franquia que engloba ar{@aentre os correspondentes e sua empresa
contratante.

De acordo com o entrevistado, as exigéncias saocad#er legal e empresarial. Os
requisitos legais referem-se a restricdes juntoéagdos publicos como, Receita Federal, INSS,
etc e a orgaos privados como, SERASA, SPC, etas Jxigéncias de carater empresarial séo
guanto a estrutura em geral, como, disponibilidfisiea do escritério, recursos tecnoldgicos
disponiveis, capital investido, quantidade e qaal@da mao de obra entre outros.

Se o0 Banco ou Financeira, ao analisar o perfilrdpresa e considerar que a mesma esta
apta a se tornar seu correspondente bancéariorevistado relata, que um contrato de prestacao
de servigos sera acordado e nesse contrato o BanEtanceira contratante ira especificar as
condicOes e subordinacdes do correspondente banEa com a empresa contratante, além de
especificar quais os direitos e obrigacées do mesmo

Segundo informagdes do entrevistado, as clausolsatuais variam de acordo com o
Banco e Financeira e também de acordo com as edgéde mercado e do poder de barganha
do proéprio correspondente. Esse poder de bargamteasspressdo que um correspondente pode
impor ao Banco e Financeira que deseja contratas servicos alegando que caso suas
reivindicacdes ndo sejam aceitas 0 mesmo ir4 &essus servicos a concorréncia.

Apés consenso de ambas as partes, o entrevistada ajue, finalmente, o contrato &
assinado e lavrado em cartério. Est4 assim estathele contratacdo de servigo por parte do
Banco ou Financeira e a prestacéo de servico pta @@ correspondente bancéario. Ambos visam
alguns beneficios ao se estabelecer essa relag@vaizia.

De acordo com o entrevistado, o0 Banco ou Financeinsratante procura com a parceria
aumentar suas receitas através do aumento de pmdiegcseus servicos e do aumento de sua
carteira de clientes, proporcionados pelo reforgacdrrespondente bancério em sua estrutura
comercial. J& o correspondente procura utilizatesenagem e credibilidade da marca do Banco
ou Financeira contratante para realizar o maiorararpossivel de operacdes e ser recompensado
com uma comissao sobre o valor bruto do total @éeagies realizadas.

Segundo o entrevistado, A porcentagem de comisspeféxkada e possui um valor
especifico para cada operacdo, e por sua vez gatacdo possui uma variacdo no valor da
porcentagem de comisséo de acordo com o prazageastébelecido no negdcio. Por exemplo, a

comissao do correspondente referente as operaedammtéstimo consignado com desconto em
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folha para funcionérios publicos federais € de Zbgpor cento, 5% para o prazo minimo da

operacao, que € de 6 parcelas mensais, e 25% peammaximo que € de 72 parcelas mensais.

Tabela de Comissionamento
Prazo em meses Comissao
6 0%
12 2%
18 4%
24 6%
36 8%
48 10%
60 12%
72 14%

Tabela 1 — Exemplo de tabela de comissi@nto.
Fonte: Elahdo pelo aluno segundo o entrevistado.

Os Bancos e Financeiras contratantes especificam\@siacdo na comissédo de acordo
com o prazo acordado na operacdo, e o entrevigt@uoa que isso € feito para incentivar os
correspondentes a produzirem de acordo com seasesses. Normalmente os Bancos e
Financeiras recebem um retorno maior nas operal®@saiores prazos, por isso, as comissdes
para essas operacdes Sao maiores.

Os Bancos e Financeiras podem possuir diversoespmndentes agregados a sua
estrutura comercial, mas precisam ter cuidado, psisempresas contratantes precisam dar
suporte a seus correspondentes e, segundo o stddeyide nada vai valer um grande nimero de
correspondentes sem o devido suporte para desenwoias atividade.

De acordo com o entrevistado, ao estabelecer anEentre a empresa contratante e seu
correspondente bancéario, uma das clausulas bapreagntes no contrato de prestacdo de
servicos € a de direitos e deveres de ambas assphhin dos principais deveres da empresa
contratante é oferecer um suporte total ao correspde bancario que permita que este
desenvolva suas tarefas da melhor maneira posstverincipal direito da empresa contratante é
a de efetuar o descredenciamento do correspondasie esse efetue operagdes fraudulentas ou
ndo cumpra a meta minima de producéo.

O correspondente por sua vez, afirma o entrevist&@do como principal direito receber

todo o suporte operacional para exercer suas atigg] além de treinamento para exercer essas
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atividades conforme as normas da empresa congat@ntorrespondente possui o direito de
receber todo material necessario para execucaop#aacoes de empréstimos e financiamentos,
tais como formularios, tabelas de taxas de juropr&zos das operacdes, tabelas de
comissionamento, manual com os procedimentos sulkmsicontratuais de cada produto. Além
do suporte de material o correspondente tem diitosuporte administrativo, comercial e

tecnoldgico.

O entrevistado afirmou que o suporte administragvdado pela empresa contratante,
fornecendo ao correspondente, informacf8es sobredan@ento de suas operacdes, possiveis
restricdbes de seus clientes e manutencdo das Opsraendentes por erro interno, restricoes
legais ou pendéncias documentais, além de esalgpessiveis davidas sobre procedimentos,
normas e restricoes.

O suporte comercial fornece aos correspondentesmaf;des sobre sua producdo e sobre
a producado do mercado. Esse suporte é importardeopaorrespondente realizar a manutencao
de suas estratégias mercadoldgicas.

O suporte tecnoldgico fornece ao correspondentesace programas on-line, fornecidos
pela empresa contratante, que permiti ao corregmd@ctadastrar as operacdes para que estas
sejam analisadas e deferidas pela empresa comdratiesses sistemas o correspondente também
ird dispor de diversas informacdes necessariasgpaxacucao de seus servicos.

Em relacéo as obrigacOes do correspondente, ovestéxao relatou que as principais sao:
cumprir a meta minima de producdo e realizar toslzss atividades dentro das normas
estabelecidas pela empresa contratante. Todo Ban€éonanceira possui suas proprias hormas
internas adequadas sob as normas superiores do Bamtral. Os correspondentes bancarios
precisam se adequar a essas normas internas decsgnsantes para executar suas atividades.
Essas normas estabelecem o procedimento de caiiaddi e as restricoes das mesmas. As
normas funcionam na pratica como grandes manugigt@ticos, administrativos e operacionais.
Os correspondentes recebem esses manuais e untriereaenento para esclarecer as principais
davidas.
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Bancos Correspondentes

* Suporte material, comercial, administrativos

Direitos |Descredenciamento do correspondente [tecnolégico e operacional
* Treinamento

Deveres |Oferecer suporte ao correspondente * Cumprir meta minima de producéo

* Trabalhar conforme normas do Banco
Quadro 18 — Principais direitos e deveres press no contrato de prestagéo de servigos.
Fonte: Elaborado pelo aluno segundo o enttads.

Como os Bancos e Financeiras podem possuir divezsogspondente bancérios, o
entrevistado afirmou, que séo determinados algumtes no contrato de prestacao de servigos.
Esses limites sdo estabelecidos especificandaagégrafica de atuacdo do correspondente e 0s
servicos prestados. A funcdo desses limites éregila 0s correspondentes de uma mesma
empresa entrem em conflitos de producédo entresscohsequéncias desses conflitos ja foram
discutidas no tépico anterior. Dessa forma é dadiriom rigor aonde cada um ira atuar para que
um correspondente ndo ocupe o espaco do outro rcadee A delineacdo falha desses limites
por parte da empresa contratante pode prejudicarugo o rendimento de sua estrutura
comercial.

Resgatando a base tedrica vista no capitulo 2redestconceitos teoricos de Sistemas de
Franquias, verifica-se que o caso dos correspoesldrancarios, na qual se enquadra a Empresa
Alfa, segundo informagdes do entrevistado, posatsateristicas de trés diferentes classificacdes
de franquia duas diretas e uma indireta, defirsggsindo Leite (1991).

Segundo o autor existe uma classificacdo de Frarndireta chamada “Controle de Area
de Franquia”. De acordo com essa classificacacanqtreador original, que no caso sao 0s
Bancos ou Financeiras, delegam a varias empredasorgratadas, que no caso S&o 0S
correspondentes bancérios, o direito de controtaaiea franqueada para determinado territorio
geogréfico, € o que acontece quando a empresaatzonter determina os limites de atuacéo
explicados acima.

Ainda de acordo com Leite (1991), verificou queasa@em estudo possui caracteristicas
comuns de dois tipos de classificacdo direta. Sgunautor existe um tipo de classificacao

direta chamada “Franquia de Produto” que consistmeccializacdo de servigos, que Ssao
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oferecidos pelo proprio franqueador, ou por teosefabricantes licenciados, sob supervisdo do
franqueador no desenvolvimento do servico e cantdel qualidade. O revendedor autorizado
comercializard exclusivamente em seu ponto de vigadgueado o servico daquela marca.

E exatamente o que ocorre, quando o entrevistadoria 0 que acontece quando o
correspondente bancario realiza as operacdes derésimps e financiamentos. O
correspondente possui o direito de representar rotsi@ente um Banco ou Financeira e oferece
a seus clientes servicos que sédo concretizadoegs®s Bancos ou Financeiras, segundo as
normas e limitagbes determinadas.

Na utilizacdo do sistema on-line por parte do gmoadente que cadastra as operacdes no
banco de dados da empresa contratante e, confofonmado pelo entrevistado, esta por sua vez
executa o servico distribuido pelo correspondemtieserva-se a caracteristica de outra
classificacdo de franquia direta, segundo Leite91)9a “Franquia de Distribuicdo”. O autor
classifica como “Franquia de Distribuicdo” a vemgaservi¢os. Os servicos sao distribuidos por
terceiros, fornecedores selecionados pelo franqueapie dispde de um sistema central de
compras complementado por centrais de distribuiCadranqueador determinara quais sdo 0s
servigos que serdo fornecidos aos franqueadoglEiibuicdo em seus pontos de venda.

5.4 Ameacas e Oportunidades Organizacionais na Emgsa Alfa

As empresas estdo sempre sujeitas a ameacas aniexies e precisam estar atentas
para realizar as escolhas certas. DecisOes eftattasem relagéo as ameagas quanto em relagéo
as oportunidades podem custar a empresa um prejtgparavel. Mintzberg e Quinn (2001)
definem que as ameacas e oportunidades sao oridodasbiente externo da empresa e que sao
de 6 naturezas distintas: tecnologica, ecologman@&mica, industrial, social politica.

Considerando-se 0 caso em estudo, da empresa qdéa,atua como correspondente
bancario, identificaram-se as ameacas e oportuesdatérecidas pelo seu ambiente, segundo a
visao do entrevistado.

Na questdo tecnologica as principais ameacas etunades informadas pelo
entrevistado dizem respeito a operacionalizacadamirastracdo das atividades. A principal
ameaca a empresa, em relagédo a tecnologia é conmoasaas empresas do setor financeiro. A

empresa hoje depende totalmente da internet e uprafifoblema que inviabilize o uso desta
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torna impraticavel toda a operacionalizacdo de senscos. E o que acontece nos dias de hoje
com toda a rede de Bancos, pois as transacdeseagosios sdo realizados em tempo real e on-
line e se a rede cai os servigos bancarios sabgsal@s.

Como oportunidade, em relacdo a tecnologia, segasdmformacdes do entrevistado,
pode-se destacar a viabilidade de melhorar todostensa de informacdo da empresa. O
correspondente bancéario pode possuir agentes quirap o correspondente na oferta de
servicos e em troca recebem comissao por seugeernA Empresa Alfa possui 35 agentes e
precisa computar cada operacéao realizada por gemes a fim de apurar a comissao de cada
agente. Esse processo é feito manualmenMiomsoft Excele necessita que um funcionario da
empresa fique integralmente responsavel por esse$so.

Com o desenvolvimento dos sistemas gerencias eems# de diversas empresas do
ramo de tecnologia da informacdo, a Empresa Alfa & oportunidade de informatizar o
processo de apuragcao da comissao dos agentesalEsseacao permitiria a empresa uma maior
agilidade e o funcionario que atualmente cuidagmatienente das comissdes poderia, dessa
maneira, desempenhar outras atividades, ja quésarecso conferir as comissdes geradas pelo
sistema.

Na aplicacdo do questionario de pesquisa, 0 este®ld afirmou que j& realizou
investimentos em sistemas de informacdes e queistenma ja esta sendo desenvolvido para
satisfazer a oportunidade exposta acima.

Em relagcdo a variavel ecoldgica, o entrevistadorinou que ndo ha nenhum impacto
diretamente relacionado a empresa, considerandoagempresa desempenha uma serie de
servicos que nao afetam nem séo afetados pelaepatdiretamente.

J& as questdes de natureza econdmica, segundewaistatio, afetam, e muito, a empresa
Alfa. A empresa presta servigos a populacédo ofatEcempréstimos e financiamentos e presta
servicos a grandes Bancos e Financeiras represengsses na prestacdo de servicos. Com isso
gualquer oscilagao na economia pode afetar dirgt@eempresa.

No caso da economia com aumento das taxas de gquraBminuicdo dessas taxas, O
entrevistado afirma que a demanda pelos servigas veversamente. Exemplo: se aumentarem
as taxas de juros diminui a demanda, se dimintaess de juros aumenta a demanda. O mesmo
acontece com as comissoes pagas pelos Bancosnediiiag aos correspondentes, se a economia

esta em crise diminui 0 valor das comissdes, seonomia esta em prosperidade o valor das
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comissOes aumenta. Constata-se com esses fatas qufeiéncias de natureza econdémica séo as
mais importantes para a empresa.

Com a crise financeira, que paira sobre o0 mundalragnte, o entrevistado afirma que a
producdo dos servicos dos correspondentes banchmasuiu, além disso, as comissdes pagas
pelos Bancos e Financeiras, aos correspondenties, geus servicos, também diminuiu. Com
isso, varios correspondentes bancdérios ndo suportar situacdo e fecharam suas portas,
restando, assim, somente os correspondentes mais fi® mercado.

O entrevistado afirmou que a diminuicdo de recé#a com que a Empresa Alfa
realizasse cortes custos e repensasse seus dgaspsicipais medidas adotadas foram cortes no
guadro de funcionérios internos e operadores. Adiésso, a empresa restringiu as ligacdes
telefdnicas de interurbanos e celulares.

Mas o entrevistado relatou que a crise financeii@trouxe somente ameacas. Surgiram
também algumas oportunidades. Com a saida de atgurespondentes do mercado a empresa
Alfa teve a oportunidade de ampliar seu dominiotteral, absorvendo as pragas que antes eram
atendidas pelos correspondentes que abandonaramoo Além dessa oportunidade, a empresa
se deparou com a possibilidade de desfazer o tontta exclusividade com seu Banco
contratante.

Segundo o entrevistado, desde a criagdo da emplesaa mesma deveria prestar seus
servicos somente ao Banco no qual seu socio fundeatmalhava antes da criacdo da empresa.
Com a crise financeira, varios Bancos e Financgi@ssaram por dificuldades e o Banco
contratante da Empresa Alfa foi um deles.

O Banco teve que se desfazer de sua plataformapdegdes de financiamentos,
refinanciamentos e arrendamento mercantil de vas¢c isso caracterizou um rompimento do
acordo mantido com a Empresa Alfa desde a épocuaeriacdo. O rompimento do acordo
possibilitou a Empresa Alfa abdicar da condicaocdeespondente exclusivo e oferecer seus
servi¢os a outros Bancos e Financeiras.

Hoje, segundo o entrevistado, a Empresa Alfa ofersaus servicos a trés diferentes
empresas, e dispde de maiores oportunidades dexdoeralém de minimizar sua dependéncia
em relacdo as empresas contratantes.

Continuando com as influéncias externas, segueflaéncia de natureza industrial.

Lembrando que Mintzberg e Quinn (2001) quandonfeabordagens estratégicas para empresas
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do modelo industrial, os autores levam em consideras outras empresas do setor, ou seja, a
concorréncia.

O entrevistado afirma que em relacdo a influén@acdncorréncia existem algumas
ameacas e oportunidades para a empresa. A maistuoidade estad relacionada com as
influéncias de natureza econémica. Com o fechanttdguns correspondentes a empresa pode
expandir seus negocios, com isso a empresa sernt@isaforte e mais bem vista no mercado, e
isso pode ser um grande atrativo para outros Bam€&asanceiras solicitarem 0s seus servigos.

A principal ameaga em relacdo a concorréncia,rego entrevistado, é que da mesma
forma que a empresa se beneficiou com a saidagdesatorrespondentes do mercado, seus
concorrentes também se aproveitaram da mesma opjuatie. Com isso, 0 mercado que antes
era mais estavel e dominado por diversas empresasanpetiam entre si, hoje, € mais instavel
e dominado por um nimero menor de empresas, caraisencorréncia entre essas empresas
ficou mais acirrada.

Ao se analisar a questdo da concorréncia no raengodespondentes bancarios, as
informacdes fornecidas pelo entrevistado possbddncluir que existem concorréncia interna e
externa. A Empresa Alfa enfrenta concorrentes eatgrque sdo 0s Bancos e Financeiras nao
conveniados e seus correspondentes e concorramEsos, que Sao 0s correspondentes
bancarios que trabalham para as mesmas empresatguaresa Alfa representa.

De acordo com o entrevistado, o confronto comre@wéncia externa é mais explicito e
mais agressivo, pois essa disputa ja acontece estBancos e Financeiras concorrentes e se
extende até os correspondentes bancarios que epfaesessas empresas. Ja o confronto com a
concorréncia interna € mais implicito e sutil, peésa disputa acontece entre correspondentes
gue representam a mesma empresa, e teoricamegaetjoo mesmo time”.

O entrevistado afirmou que os Bancos e Financpi@suram minimizar ao maximo essa
concorréncia interna, pois quem perde com essebateminternos sao eles, com a diminuicao
ou estagnacédo de sua producdo. Mas essas dispigtaas acabam sendo inevitaveis. O grande
motivo que acarreta tal disputa interna é o0 desmuiniento da exiténcia de varios
correspondentes bancérios, representando BandoamcEiras, por parte dos clientes. A grande
maioria dos clientes ao realizarem seus empréstidessonhecem o fato de terem sido atendidos
por correspondentes bancarios. O que esses clipatsam € que foram atendidos diretamente
pelo Banco ou Financeira que o correspondente anme@resenta.
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Segundo o entrevistado, por consequéncia disscili@stes, as vezes, procuram o
correspondente bancario “x” para fazer uma simawgempréstimo, gosta das condi¢des, mas
voltard outro dia para realizar a operacdo. Aoavadt procurar pela representacdo do mesmo
Banco no qual realizou suas simulacdes de empm@&stoncliente acaba indo em outro
correspondente bancario, o correspondente “y”, etuaf seus empréstimos por esse
correspondente. Apés um periodo, esse cliente alesajizar um refinanciamento e procura
novamente pela representacdo do Banco que ofeseceempréstimo, e acaba indo em outro
correspondente, o correspondente “z” e realizanaafiiamentos através desse correspondente.
Ambos os correspondentes, “X”, "y’ e “Z” represent® mesmo Banco, mas sdo empresas

distintas que precisam cumprir metas de produgfa lucro.

EXEMPLO DE CONCORRENCIA INTERNA

Momento 1 Momento 2 Momento 3
correspondente correspondente correspondente
XN = 0 LN —=n

cliente cliente cliente
Cliente pracura o Logo apds, o mesmo Cepdis de algum termpa,
correspondente X cliente vai até o o mesmo cliente dos
para efetuar uma correspondente ¥ para casos anteriores procura
simulagio de realizar a operagéo de o carrespondente £ e
emprétimo consignado ernprestimo consighado efetua urn refinanciamento

Figura 9 - Exemplo de concorréncia interna.
Fonte: Elaborado pelo aluno segundo o ernstedo.

O fato exemplificado acima, segundo o entrevistagra muita discussdo, entre 0s
correspondentes e entre esses e seu Banco “parésise fato s6 ocorre por que os clientes ndo
distingue a diversidade de correspondentes e anduadualidade empresarial. Essa situacéo
gera ameacas e oportunidades. A ameaca € o ristapthe clientes através de esforgo proprio e
esse cliente concluir a operacdo por outro correspue. A oportunidade € exatamente o
caminho inverso, a execucao de negocios com clerdgpitados através do esfor¢co proprio e

com clientes atraidos pelo esfor¢co de outros cporagentes.
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As influéncias do ambiente externo de naturezaabatizem respeito a tendéncias e
padrées comportamentais das pessoas. Dentre efis@mndias, segundo o etrevistado, o que
poderia afetar a empresa, positivamente ou negadinte, seria a exigéncia cada vez maior dos
consumidores. Os consumidores de hoje exigem umodtitendimento, transparéncia, ética,
rapidez, eficiéncia, seguranca e respeito na p@staos servicos. Além da exigéncia dos
consumidores, outra questdo que deve ser comemtadanagem dos empréstimos consignado
com desconto em folha de pagamento.

O entrevistado informou que muitos s&o a favoralamnodalidade, e afirmam que tal
modalidade possibilitou uma maior oferta de créditijuros mais acessiveis, impulssionaldo a
economia, proporcionando a populacdo crédito faeiln burocracia e a juros baixos. Outros
alegam que essa nova modalidade aumentou o posi@athwos e Financeiras e que a cobranca
direta na folha de pagamento do cliente € algoiabusdesrespeitoso. Além disso, as pessoas
gue sao contra os empréstimos consignados comrdesam folha, alegam que os empréstimos
consignados destinados aos aponsentados e petasodis INSS, tém como publico alvo,
pessoas, normalmente, de baixa renda e poucag@siraom isso os Bancos e Financeiras
seduzem mais facilmente esses clientes, sem quees$0s tenham total nogcdo das clausulas
contratuais.

Por consequéncia desses argumentos contrariosrevistado afirmou que a imagem do
empréstimo consignado com desconto em folha, partiente para aposentados e pensionistas
do INSS, € um pouco dividida, algumas pessoas acbhafravel e outras nem tanto.

Com esse cenario, o entrevistado afirmou que aesapklfa encontra algumas ameacas e
oportunidades. As ameacas sao em relacdo aos megativos, que caso se tornem mais
presentes e influentes que as opinides positivaemoprejudicar a empresa. O empréstimo
consignado para aposentados e pensionistas dodNiBt das modalidades mais rentaveis para
a empresa e a diminuicdo da demanda por essegsasergpresenta uma grande ameaca.

A grande oportunidade da empresa também diz respeitesma questao. Para minimizar
a imagem negativa que o empréstimo consignado g@waentados e pensionistas do INSS
possui, a empresa pode adotar certas medidas.

As influéncias de natureza politica também s&o anifportantes e dizem respeito as
influencias governamentais, como programas de f{ivosn e protecionismo econdémico,

legislacdo, tributacéo, etc. Lembra-se que é gradagislacdo vigente que os correspondentes
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bancarios podem atuar legalmente. Além disso, mevstado afirmou que toda mudanca do
Banco Central em taxas de juros, tarifas bancénée outras, afetam diretamente a demanda do
mercado em relacdo aos servicos prestados pelaesmnpPor fim, tem-se a tributagdo do

governo, que afeta diretamente todas as empres@pandente de seu porte e sua rentabilidade.

5.5 Atratividade do Negd6cio

Como proposta desse trabalho, abordaram-se os nsegutemas: conceitos de
empreendedorismo, sistema financeiro nacionakmees de franquias e ameacas e oportunidades
organizacionais. Posteriormente, foram analisadasekcdes empiricas desses temas com a
realidade da empresa em estudo, a empresa Alfdjelivo de tal metodologia é responder a
pergunta de pesquisa: De que maneira a atuacawrmsmondentes bancarios apresenta-se como
atrativo para empreendedores que desejam investir na aerapiéstimos e financiamentos?

Para concluir esse capitulo a atratividade do neg®ra verificada com base na teoria
estudada no capitulo 2. No ultimo tépico do capita)] Ghemawaet al (2000) sugere uma
analise de cenarios para se mensurar 0 nivel deesmp sua posicdo dentro desse cenario. A
atratividade do negocio seré definida com a congdarao nivel da empresa Alfa e sua posi¢ao
dentro de seu cenario.

Para se analisar o cenario, Ghemaetaal (2000) descreve trés estruturas genéricas a
serem utilizadas: a analise “oferta x demanda” @ecados individuais, a estrutura das “cinco
forcas” de Porter (1986) e a “rede de valor” criawlais recentemente p&randenburger &
Nalebuff(1996).

A primeira estrutura verifica a determinacédo dozprdos servicos através dessa relacao
“oferta x demanda” e a sensibilidade dessa relagdaonsequéncia da alteracdo desse preco.
Considerando as informagdes fornecidas pelo esteslo, 0 preco dos servigcos seria a taxa de
juros e as tarifas bancéarias executadas na reatizdgs mesmos. Segundo o entrevistado, a
empresa Alfa apenas representa comercialmente Bandonanceiras e, portanto, ndo possui
autonomia para alterar as taxas de juros e asddodncarias praticadas por essas empresas.
Dessa forma a relacdo “oferta x demanda” € consetpélas taxas e tarifas praticadas pelos

Bancos e Financeiras que a Empresa Alfa representa.
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Porém, existem pesquisas que mostram que outnodatmfluéncia na relacéo “oferta x
demanda” no setor de empréstimos e financiamemtosinios € a situacdo econdmica do pais.

Com a crise financeira mundial, supde-se que mpkasoas sofreram reducdo em suas
receitas e 0s recursos para arcar com os gastespesds do dia a dia ficaram cada vez mais
limitados. Com a aparente estabilizacdo da cresgyredo o entrevistado, as pessoas voltaram a
recorrer a capitacdo de crédito através de empr@ste financiamentos para completar suas
receitas e conseguir cobrir suas despesas.

Segundo uma pesquisa realizada pela Associaca@rCiamdo Estado de Sao Paulo —
ACESP (2009), metade das pessoas que realizam stimpe consignados afirma que o crédito
foi usado para pagamento de dividas e a outra m@@e afirma que o crédito foi usado como

incremento da receita.

5 9¢.para pagar dividas

para pagar dividas

para completar renda

Figura 10 — Destino do capital aidtido através de empréstimo consignado em S&odPaul
Fonte: Associacdo Comercial do Hetde S&o Paulo — ACESP (2009).

Com base nessa pesquisa e na premissa de queataal arise as pessoas ficaram com
suas receitas limitadas e muitas contrairam diyvitteega-se a conclusdo de que a demanda pelos
servicos de empréstimo consignado tende a aumemtedida que a crise se estabilize e que as
pessoas percam o medo de utilizarem crédito finance

Além disso, segundo dados do Banco Central — BAGEN9), dentre as ofertas de

crédito para as pessoas fisicas, o empréstimo gr@md com desconto em folha possui as
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menores taxas de juros anuais. Ainda de acordocodBACEN (2009), o volume de empréstimos
nesta modalidade chegou a quase R$ 82 bilhdes sdendarco de 2009, valor que demonstra a

alta demanda por esse servico.

\ aly i
cartao de credito 2.3/ Y

cheque especial ™ | §9 |

emprestimo
pessoal

emprestimo
consignado

Figura 11 — Valor das taxas degsianuais de cada modalidade de capitacéo de erédit
Fonte: Banco Central (2009)

A proxima estrutura a ser utilizada para carace€én do cenario é a estrutura das “cinco
forcas” de Porter (1986). Essa estrutura procuterhnar o grau de lucratividade de diferentes
setores da economia. A primeira das “cinco forgaegrau de rivalidade. Os fatores que podem
variar o grau de rivalidade sdo: o numero de corotes, o equilibrio da concorréncia, as taxas
de crescimento do mercado e o grau de diferencidgsiprodutos.

Segundo informacdes do entrevistado, a empresa pafsui concorrentes internos e
externos. Considerando ambas as concorrénciassédaim grande numero de concorrentes. O
entrevistado informou que essa concorréncia € da flema bem equilibrada, pois as pracas de
cada correspondente sdo cuidadosamente delimitatéas, das normas serem rigidas e o0s
servicos padronizados, nao possibilitando uma gralii@érenciacdo dos servigos oferecidos. A
taxa de crescimento do mercado, como ja dito amteente, € favoravel.

A segunda forca é a ameaca de entrada. Seu conheite sao as barreiras a entrada de

uma empresa em determinado mercado. De acordo cemtrevistado, com a crise financeira
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atual, diversos correspondentes menores que nawvaestpreparados para enfrentar tal crise,
deixaram o mercado e, com iSso, 0S correspondem@xes, que conseguiram se manter no
mercado, absorveram a fatia de mercado deixadagsess correspondentes menores que sairam.
Assim, 0os menores sairam do mercado e 0s maioresregam ainda maiores, considerando a
abrangéncia de mercado.

Com a aparente estabilizacdo da crise e a ascdasiamanda, provavelmente o mercado
crescera novamente, porém, segundo o entrevistadmrrespondentes que sairam dificilmente
voltardo ao mercado devido uma série de fatoresdeles € o fato de que dificilmente algum
Banco ou Financeira concede novamente representagéta empresa que nao obteve sucesso
anteriormente, porque para esses Bancos e Finasiceisse correspondente ndo se mostrou
competéncia suficiente. Outro fato é a prépria gosgnca dos empreendedores que ja
amarguraram o fracasso e que, geralmente, perdataresse de investir novamente no mesmo
negaocio.

O ultimo fato se da pela prépria caracteristicagde as empresas que deixaram 0
mercado, segundo o entrevistado, fizeram isso @merjuéncia de ndo dispor mais de recursos e
como tudo ainda € muito recente, provavelmentesesmpresas ainda ndao dispdem desses
recursos, além disso, o entrevistado afirma quexgapque atendiam agora € atendida por outro
correspondente, por isso seria dificil, na atuaducistancia de escassez de recursos, a empresa
conseguir novamente obter receitas lucrativas.

Com base nessas hipoteses verifica-se a possildlidle novos empreendedores
atenderem a essa retomada de crescimento do mercado

A terceira forca € a ameaca de substitutos. Tratarddo ramo dos correspondentes
bancarios e levando em consideracdo que, seguraddrevistado, as taxas de juros e tarifas
cobradas pelo correspondente sdo impostas pelooBand=inanceira que este representa, a
ameaca de substitutos nesse mercado é represeetadarOpria concorréncia entre os Bancos e
Financeiras que os correspondentes representas). $&gundo o entrevistado, se um grande
correspondente representa um Banco que estd cand@xuros e tarifas bancérias muito
desfavoraveis no mercado, a demanda de serviceg mesrespondente ira diminuir, pois 0s
clientes irdo procurar servicos mais baratos.

Portanto, a interferéncia dessa forca ndo depemdtamiente dos correspondentes

bancarios, e sim dos Bancos e Financeiras que @stédem representar. Se as taxas de juros
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utilizadas por esses Bancos ou Financeiras foreito rdesfavoraveis, o entrevistado afirma que
0s clientes procurardo por outros servicos.

Como quarta forca, tem-se o poder do compradorpguaite aos clientes comprimir as
margens da empresa forcando os concorrentes arredegos ou a aumentar o nivel de servico
oferecido sem recompensa. Como no caso da terdeigm, segundo informacdes do
entrevistado, esta ndo depende do correspondesim alo Banco ou Financeira que este
representa.

Por ultimo, tem-se a quinta forca, o poder dos doedores. Na realidade dos
correspondentes bancarios, segundo o entrevistagloBancos e Financeiras, no qual o
correspondente representa, podem ser consideradus seus fornecedores, pois, sado eles que
oferecem todo o tipo de suporte necessario pareakizacdo dos servicos. Desta forma, o
correspondente que possui um menor poder de bargdehido sua baixa producéo, e que for
correspondente exclusivo de um unico Banco, sofiemnfluéncia dessa forca.

A Ultima estrutura a ser utilizada para a andlisecdnarios € a “rede de valor” de
Brandenburger & Nalebuff1996). Segundo Ghemawettal (2000) a “rede de valor” seria com
uma sexta forca de Porter (1986). Ela destacaca fdos complementadores, participantes dos
quais os clientes compram produtos ou servigos Emgntares.

Os correspondentes bancarios oferecem o0s serviggs Bhncos e Financeiras
contratantes. Esses servicos sao especificadosmi@io de prestacao de servicos acordado entre
as duas partes, geralmente, os servicos oferequtss correspondentes bancarios sao:
empréstimos e Financiamentos, em especifico, etipésonsignado e financiamentos de
veiculos.

Como ja& foram mostrados na figura 11, as outras alitatles de crédito, que,
normalmente, os correspondentes bancarios naccefaree que sao oferecidas no mercado séao:
cartdo de crédito, cheque especial e empréstimsogkesDentre as modalidades, o crédito
consignado € o servico de crédito com a menor dax@ros anual, segundo dados do BACEN
(2009), e isso faz com que a influéncia da redeatts seja favoravel a essa modalidade.

Utilizadas as trés estruturas de Ghemastatl (2000), e a verificacdo da tendéncia de
mercado através dos dados da ACESP (2009) e do RARHQ9), tém-se a delineacdo do

cenario dos correspondentes bancarios e, aindaaspécificamente, o nivel da empresa Alfa
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nesse dentro desse cenario. Com isso verificaraas-ggincipais caracteristicas e os principais
pontos do ramo de correspondentes bancarios.

Analisando-se tais fatores constatou-se que a Eaphdfa, segundo informacgbes do
entrevistado, estaria classificada, de acordo comcKer (1987), no ultimo estagio do
crescimento, o estadgio de Maturidade, cuja calattsx € a preocupacdo em consolidar e
controlar os ganhos financeiros trazidos do ales@mento, principalmente, reter as vantagens
dos estagios anteriores quando a flexibilidadeessostas e as inovacdes estavam associadas ao
espirito empreendedor do dono.

A atratividade do negécio estd fundamentada napirgtacao das afirmacdes acima que

caracterizam o negocio como sendo atrativo ousggyndo a interpretacao do leitor.
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6 — CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho procurou identificar conceiasicos e relaciona-los com a realidade
empirica do administrador contemporaneo. O temall@do para se estabelecer essa relacao foi
o empreendedorismo.

Referente a identificacdo de conceitos de empreendeno, esse trabalho descreveu as
caracteristicas do empreendedor, as caracterigticasegocio e as vantagens e desvantagens
proporcionadas pela atividade. Além disso, forapostas as dificuldades e facilidades no inicio
do empreendimento, as barreiras em relacdo aoiroe#o e a relacdo do nego6cio com a
economia. Em resumo, foram abordados os princgutos fortes e fracos do empreendimento.

Com relacdo a identificagdo do sistema financemaxional, foi determinada a
configuracdo do sistema financeiro nacional, aataraacdo das normas do Banco Central e
ainda foi explicado como sao determinadas as nomugiduais dos Bancos, e Financeiras e
como essas normas influenciam as atividades dosspandentes bancarios.

Para caracterizacdo do sistema de franquia nafiaeeeeira, foi relatada a origem da
“parceria” entre os Bancos e Financeiras e seugsmondentes. Além disso, foi caracterizado
todo o sistema de franquia e exposto as vantagedeseantagens de ambas as partes,
descrevendo as principais clausulas contratuagserge aos direitos e deveres do franqueado e
do franqueador.

Com a intencdo de caracterizar as ameacas e opiades organizacionais no contexto
das instituicbes financeiras, foram identificadas pincipais ameacas e oportunidades da
empresa estudada, dividindo-se em seis naturegtstas: tecnoldgica, econdmica, ecoldgica,
industrial, politica e social.

Para relacionar pontos que se destacam como atfzia empreendedores que desejam
investir na area financeira, foi realizada uma iaeatompleta que identificou o cenario onde a
empresa se encontrava e sua posicdo dentro dasseoced partir do exemplo da empresa
estudada, foi determinada a atratividade do negéatsfazendo-se o objetivo da pesquisa.

Para relacionar os conceitos teéricos do tema l@doglcom a realidade empirica, o
estudo estabeleceu a seguinte questdo: De quermanaiuacdo de correspondentes bancarios
apresenta-se como atrativo para empreendedoredegag@m investir na area de empréstimos e

financiamentos?
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Para responder a pergunta de pesquisa, foi neicesdfordar outros temas teoricos
diferentes de empreendedorismo. Esses outros snasistema Financeiro Nacional, Sistemas
de Franquias e Ameacas e Oportunidades Organizagion

A atuacdo de correspondentes bancarios apresentargeatrativo para empreendedores
gue desejam investir na area de empréstimos ecfaraentos a partir da interpretacdo das
analises realizadas em todo o trabalho. Se a mtagdio do leitor for de que as vantagens,
facilidades, oportunidades e pontos fortes sdo nepressivos que as desvantagens,
dificuldades, ameacas e pontos fracos, o negé@prasentara como atrativo.

Diversas analises foram realizadas caracterizarin @ empreendimento, todo os pontos
chave do negécio, as relacbes entre os principdses internos, a relacdo de franquia, as
principais ameacas e oportunidades do ambientgrasteristicas do cenario atual e a tendéncia
futura. Concluindo-se que a atuacdo de correspoesl®ancarios apresenta-se como um grande
atrativo para todos os empreendedores, e o sudesses dependera dos fatores pesquisados e
citados no decorrer do trabalho, como conhecimel@omercado do empreendedor, suas
caracteristicas empreendedoras e seus recursos.

Ao final deste estudo foi possivel perceber quearatobo ramo financeiro, como
correspondente bancério, a principio, se for foatlmpo da crise atual, parece ndo ser um bom
negocio.

Entretanto, o que se tem é um ramo de negdécio &rewidéncia, com cada vez mais
oportunidades de mercado, contrariando o que seripoeghtender como senso comum: em época
de crise as pessoas tendem a nado contrair dividlagés de empréstimos bancérios. Tal
afirmacao torna-se verdadeira, quando identificaxgo mais vantagens e oportunidades do que
desvantagens e ameacas ao adotar este ramo deragao empreendimento.

A titulo de recomendacdes, sugere-se que com onddgenento dos sistemas gerencias
e a ascenséo de diversas empresas do ramo deotgantd informacdo, a empresa Alfa tem a
oportunidade de informatizar o processo de apurdgd@@omissdes dos agentes. Essa automacao
permitiria a empresa uma maior agilidade e o fummi@ que atualmente cuida integralmente das
comissOes, poderia, dessa maneira, desempenhas atitridades, ja que precisaria sé conferir
os relatorios gerados pelo sistema. A recomendagdoara que a empresa conclua os
investimentos realizados para essa automacao erprodormatizar, de forma segura, 0 mais

rapido possivel esse processo.
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Referente as ameacas em relagdo as concorrénigiasgasie externas e as oportunidades
gue essa relacao de concorréncia oferece tem-seumairecomendacao.

Investindo em publicidade e marketing, a empreda pbderia se tornar conhecida no
mercado e o0s clientes a reconheceriam da mesmaa fogue reconhecem os Bancos e
Financeiras. Com isso a empresa teria a oportuaidadfidelizar seus clientes, mas para isso
seria necessario grandes esforcos para melhoraal@ape de seu atendimento, o que seria
dificil, mas ndo impossivel, considerando que ares® possui muitos agentes que atuam de
forma independente. Se a empresa conseguir conveaos agentes que dessa forma todos
sairdo ganhando, ela consiguira obter grandestadssino aumento de sua carteira de clientes.

Além disso, se a empresa Alfa conseguir aumentar csuteira de clientes, e mais
importante, conseguir fidelizar seus clientes, @laseguira maior poder de barganha com os
Bancos e Financeiras que representa, e, com igderdpnegociar melhores comissdes e repassa-
las a seus agentes. Recomenda-se que a empresa aeais breve possivel, investir esforcos
para fidelizar seus agentes e conseguir 0 apoionuEEMOS para promover o aumento na
gualidade dos servicos, e, por consequéncia dssdalelizacdo de seus clientes. Apds esse
processo de ajuste dos agentes, a empresa dewéirieve uma campanha publicitaria simples
para fazer com que os clientes chegue a ela esaagentes.

Outra recomendacdo € a idéia de que a empresa pbifie apoiar e patrocinar
organizacdes sociais que ajudam e cuidam de peskizas e invalidas. A empresa conseguiria
com isso, tanto promover um marketing social, guelaaia na publicidade da mesma e no
fortalecimento de sua marca, como minimizar asiopsnegativas referente ao empréstimo
consignado a aposentados e pensionistas do INSSram@do-se como uma empresa que se
preocupa com o bem estar das pessoas, pessoas|estiezem parte de seu publico alvo.

Para isso recomenda-se que a empresa realize sgaigge e verifiqgue a existéncia de
ONG's, casas de apoio e azilos que possuam maiengial publicitario na regido e proponha
uma assisténcia financeira em troca da divulgagdmarca. Com isso a empresa ainda estaria
reforcando a imagem da marca e promovendo suaghistino mercado.

Foi verficado que a Empresa Alfa enfrenta grandeblpma relacionados a sobrecarga de
tarefas em seus funcionarios, a mais grave desgascsrgas no proprio administrador da
empresa. Além disso, verficou-se, também, que aresapndo possui um planejamento

estratégico formal e que ndo séo realizadas resifiéguentes na mesma.
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Para solucionar esses problemas, recomenda-se eesama utilizacdo de reunides
semandis ou quinzenais para discucdo de problemasfieacdo das atividades desenvolvidas
por todos, a fim de identificar pontos a serem wraltlos. Com isso as tarefas desenvolvidas
dentro da empresa podem ser melhor organizadasstéeg serem apontadas e os problemas
serem solucionados antes que interfiram na roten@&rdpresa, desta forma, a empresa estaria
economizando tempo e melhorando as condic¢des lumhm

Recomenda-se, também, a criacdo de um planejarestnéaégico formal, com metas de
curto e longo prazo. A criacdo desse planejameietecerd uma maior clareza a todos dentro da
organizacao referente aonde a empresa tem quearcheg que cada um deve fazer para a
empresa alcancar seus objetivos.

No ultimo topico do capitulo 5 foi realizado umaifieacéo da atratividade do negocio e
para tal verificacdo foi utilizada trés estrutusageridas por Ghemawat al (2000): a analise
“oferta x demanda” de mercados individuais, a éstaudas “cinco forgas” de Michael Porter
(1986) e a “rede de valor” d&randenburger & Nalebuff1996). Na analise das “cinco for¢as” de
Porter (1986) em relacdo a empresa Alfa, foi idieatlo uma UGltima recomendacédo estratégica.

A quarta forca, o poder do comprador, permite d@ites comprimir as margens da
empresa forcando os concorrentes a reduzir praga@s aumentar o nivel de servigo oferecido
sem recompensa. Caso a empresa encontre-se pagelssjgor essa forca, o que pode ser feito e
investir em uma qualidade maior de atendimentovesitir mais em publicidade. A empresa ira
realizar todos esses investimentos comprimindarsrgem de lucro, mas pelo menos mantera o
volume de servicos prestados e esse fato € maiglcque a diminuicdo de sua margem de lucro.

A importancia de se manter o volume de servicatagerincipalmente pelo fato de que se
a empresa diminuir o volume de servicos prestadosnfluéncia da quarta forca, o poder do
comprador, passara a sofrer também influéncia ivagda quinta forca, o poder do fornecedor.
Como mencionado no ultimo tépico do capitulo 5fayeecedores da empresa Alfa, de acordo
com as informacdes do entrevistado, sdo os Bandésarceiras, no qual o correspondente
representa, pois, sdo eles que oferecem todo al@pguporte necessario para a realizacdo dos
servicos. Se a empresa Alfa diminuir o volume drigas prestados, possuira um menor poder
de barganha junto aos Bancos e Financeiras, egosequéncia disto, sofrera maior influéncia

negativa dessa forga.
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APENDICE A — Carta de Autorizacdo de Pesquisa

Floriandpolis, 10 de setembro, de 2008.
Ao

Sr. Moisés Cardozo dos Santos

Assunto: Solicitacdo de autorizacao de pesquisdéatiaa
Prezados,

Eu, académico da 92 fase do curso de Administrdgéimiversidade Federal de Santa
Catarina, solicito ao Sécio Administrador da emprddd Cardozo & Braim Ltda , nhome
fantasia, EMPRESA ALFA, autorizacdo para efetuar um estudo pré-profissiansando a
interacdo de ensino, pesquisa e extenséo enteaganizacoes.

Este estudo é pré-requisito para conclusdo daigcdd em Administracdo, e o objetivo é
avaliar como a atuacdo de correspondentes bancapossenta-se como atrativo para
empreendedores que desejam investir na area deégtinms e financiamentos, além de
fomentar ao aluno de graduacdo, uma visdo orgaaizcsistémica e desenvolver reflexdes
criticas das teorias associadas as praticas denistracao.

A pesquisa consistira na coleta de dados atrave@seguintes instrumentos: entrevistas
pessoais com o gestor, aplicacéo de pesquisaganmida empresa e levantamento de material
documental, considerando o sigilo das informago#sdas no decorrer do estudo.

Ao final do estudo, que perdurara do inicio danasgra desta carta até o final do més de
junho de 2009, o aluno disponibilizara, por escrEoSr. Moisés Cardozo dos SantosSécio
Administrador da empresa, derof. Orientador Doutor Sebastiao Ailton Cerqueira um
relatério com os resultados da pesquisa efetuadslumbrando possiveis ameacas e
oportunidades, e a conclusédo do académico.

Certo de contar com sua aceitagcdo, agradeco aatariEente.

Académico:
Daniel Braim dos Santos

Professor:

Sebastiao Ailton Cerqueira, Dr.

Geréncia da Empresa Alfa:

Moisés Cardozo dos Santos
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ANEXOS

Questionario Estruturado

1. CONCEITOS DE EMPREENDEDORISMO - Pontos Fortes d-racos;

1.1- O senhor era empregado de alguma empresadenédsir seu proprio negocio? Qual era
a area em que atuava?

1.2 - O que levou o senhor a abrir seu proprio cegd
1.3 - Qual foi o investimento total, na época, rartura do negocio?

1.4 - Foram encontradas dificuldades no inicio mpreendimento? E quais foram as
principais facilidades e dificuldades?

1.5 - Em sua opinido, quais seriam 0s requisitegba que uma pessoa precisaria ter pra
empreender no ramo de correspondentes bancarios?

1.6 - Em sua opinido, quais as vantagens e degrgae se ter o seu proprio negocio?
1.7 - Quantos funcionarios diretos a sua empressupe quantos indiretos?

1.8 - Em sua opinido o seu empreendimento contpiéna economia nacional? Por qué?
1.9 - Segundo o autor Ichak Adizes (1983) as praisidecisdes em uma empresa Sao
tomadas considerando 4 fungfes basicas em umazagao: Produzir (Vender),
Administrar, Integrar e Empreender. Quais dessagifes nha sua opinido correspondem a

area mais critica do negécio? Explique.

1.10 - Ainda considerando as 4 fun¢des acima, quiaiaiores esfor¢cos que ja foram
realizados para cada uma dessas funcdes?

1.11 - Segundo Peter Drucker (1987), quanto mam@esa se desenvolve e se expande,
mais se torna necessario o processo de delegas@biddades e das decisdes. Para isso a
empresa precisa absorver gerentes capazes de mditdsofia e cultura da empresa. Esse
processo foi simples na empresa ou ainda repregsrgdarreira para o crescimento?

1.12 - Reunifes e avaliagbes sdo rotinas denteongeesa? Por qué?
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2. SISTEMA FINANCEIRO NACIONAL;
2.1 — Qual é ainfluéncia exercida pelo Sistenmaigeiro Nacional em seu negocio?

2.2 - De acordo com sua percepcao, o Sistema Firaridacional prejudica ou facilita o
desempenho da atividade de sua empresa? Explique.

2.3 - As tarifas e as taxas de juros regulamentaelasSistema Financeiro Nacional, que séo

utilizadas pelos bancos na qual sua empresa E@stigos sao vistas como um ponto
facilitador ou um “entrave” para seu negocio? Eod.

3. SISTEMA DE FRANQUIAS NA AREA FINANCEIRA;

3.1 - Em sua opinido qual a vantagem que os bansas ao estabelecer parcerias com
correspondentes bancarios?

3.2 - Quais as condi¢les exigidas pelos bancosgp@ama empresa preste servicos de
correspondente bancério?

3.3 - Como que se da o processo de parceria? @ gigeecido pelo “banco parceiro” a sua
empresa para esta desenvolver sua atividades?

3.4 - Existe algum tipo de restricdo quanto a cerakzracao dos produtos do “Banco
parceiro”, (como area de atuacdo, produtos comizai@s, processo administrativos usados,
etc)? Explique.

3.5 - Que tipo de suporte o banco parceiro ofeactiga empresa?

4. AMEAGAS E OPORTUNIDADES ORGANIZACIONAIS - Visdo Estratégica;
4.1 - A Tecnologia € um fator critico para o segduo? Por qué?

4.2 - Sua empresa investe em inovagao tecnoldgica?

4.3 - Ao longo do tempo sua empresa passou pormgada Quais foram as principais?
4.4 - A crise financeira atual desestabilizou ogado. Essa crise representou-se apenas
como ameaca ou com ela surgiram algumas oportugs@a@uais foram as principais
ameacas e oportunidades geradas pela crise?

4.5 - Hoje quais sao as principais dificuldadesm@resa?

4.6 - Em sua opinido a empresa atingiu sua faseatieridade e estabilidade ou seria
necessario expandir mais?

4.7 - Nas suas atividades dentro da empresa sadasaguestdes estratégicas e de longo
prazo?



