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1. SUMÁRIO EXECUTIVO  

 

Iniciaremos o nosso estudo fazendo uma revisão sobre nossa empresa, procurando 

identificar elementos que possam auxiliar na definição do projeto de Franchising. Então 

desenvolveremos nossa avaliação introduzindo elementos sobre Terceirização/Outsourcing, 

afinal esse é o tipo de serviço de nossa empresa que pretendemos ofertar através da Manutenção 

de Ar Condicionado através das Franqueadas. Investigaremos então o mercado potencial na 

região sul e focaremos no segmento industrial, uma vez que já é o foco de nossos negócios. 

Durante essa caminhada tentaremos identificar uma possível demanda e descobriremos que há 

uma expectativa em torno de 220 clientes (indústrias) passíveis de nos contratarem. 

Avaliaremos os possíveis concorrentes, a fim de vislumbrarmos o potencial de venda. 

Iniciaremos a formatação do possível negócio, uma vez que o TCC se trata de um Plano de 

Negócios, ainda que existam muitas perguntas a serem respondidas e, ao fazer isso, buscaremos 

estimar os valores envolvidos (custos, despesas, receitas, lucro). Por fim, uma vez analisada a 

possível Franqueada, retornaremos a análise à Franqueadora com o intuito de identificar se os 

resultados alcançados são satisfatórios e se devemos recomendar ao acionista que dê sequência 

na empreitada, identificando que, nesse momento a Franqueadora AR CONDICIONADO não 

deve dar sequência no processo por ainda não contar com Procedimentos suficientemente 

padronizados, além de a Taxa de Retirada exigida pelo acionista tornar o negócio pouco atrativo 

ao parceiro, rendendo um Payback em torno de 10 anos. Além disso, chegaremos a uma taxa 

de Rentabilidade da ordem de 0,76%, bastante abaixo da mínima recomendada para micro 

empresas de 2 a 4%, assim como a uma Lucratividade de 4,16%, também abaixo da faixa de 5 

a 10% recomendada pelo SEBRAE. 
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2. A Empresa – Descrição Geral 

 

Quem Somos 

A AR CONDICIONADO está presente no mercado há mais de 20 anos e é referência por 

apresentar as melhores soluções no mercado de HVAC (Heating, Ventilating and Air 

Conditioning), ou seja, Aquecimento, Ventilação e Ar Condicionado. Uma empresa 

genuinamente paranaense, localizada em Curitiba, que está sempre comprometida em prestar 

serviços com seriedade e honestidade aos seus clientes. Acredita que o crescimento e satisfação 

deles proporcionarão o crescimento e o fortalecimento da nossa empresa, de nossos 

colaboradores e de nossos fornecedores. 

 

O que fazemos | Nossas Soluções 

Elaboramos projetos e prestamos serviços de instalação, manutenção e limpeza de dutos em 

sistemas de HVAC. 

 

Projetos 

Projeto é o conjunto de documentos que especifica um sistema de HVAC (Heating, 

Ventilating and Air Conditioning) e estabelece os limites do fornecimento entre cliente e 

fornecedor de uma forma clara e objetiva. 

A AR CONDICIONADO possui uma equipe de engenharia experiente capaz de traduzir as 

necessidades do projeto do cliente em sistemas de HVAC. Nosso objetivo é aproximar as 

soluções de HVAC à disponibilidade financeira do cliente de forma a maximizar a relação 

custo-benefício. 

Nossas soluções de controle de temperatura, umidade, pureza e distribuição do ar são 

voltadas tanto para o processo, quanto para conforto humano. Nosso objetivo é aproximar as 

soluções de HVAC à disponibilidade financeira do cliente de forma a maximizar a relação 

custo-benefício. 

Projetos de Conforto: Shopping Center; Edifícios comercias e residenciais; Escritórios; 

Galpões. 
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Projetos para Ambientes Hospitalares: UTI; Isolamentos; Centro cirúrgico; 

Ressonâncias magnética; Clínicas; Central de materiais; TMO; Manipulação parenteral. 

Projetos para climatização de Precisão: Data Center; Salas elétricas; Laboratórios; 

Sala de telefonia. 

 Projetos para Controle de Particulado: Salas Limpas. 

Projetos de Ventilação: Ventilação de cozinha profissional; Pressurização de escadas; 

Ventilação evaporativa; Renovação de ar. 

Projetos de Exaustão: Exaustão de garagens; Exaustão de banheiros; Captação de 

particulados; Extração de fumaça. 

Projetos de Automação: Monitoramento e controle dos equipamentos e condições 

internas. 

Projetos de Eficiência Energética: LEED; Recuperação de energia; 

Termoacumulação. 

 

Instalação 

A Unidade de Instalação e Execução de Obras conta com uma equipe de engenharia que se 

estende do comercial ao campo, focada na missão de satisfazer o cliente e assegurar as 

condições internas estabelecidas no projeto. 

A Unidade planeja e organiza a implantação das soluções integrando princípios de gestão e 

sustentabilidade que a posicionam como líder no mercado. 

Nossa equipe está a mais de 20 anos fornecendo sistemas de HVAC, zelando pela satisfação 

dos nossos clientes e pela qualidade das nossas instalações. 

Com uma estrutura sólida de gestão de campo, a Unidade de Instalação da AR 

CONDICIONADO tem o compromisso de entregar as obras com qualidade e dentro do prazo 

de contrato. 

Segmento Industrial: Petroquímica; Mineração; Papel e Celulose; Madeireira; 

Farmacêutica; Automobilística; Autopeças; Alimentícia. 

Segmento Comercial: Shopping Centers; Hospitais; Clínicas; Cozinhas industriais. 
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Segmento Residencial: residências utilizando VRF ou Multi-split. 

 

Manutenção 

Entendemos que prestar serviços de manutenção preventiva aos sistemas de climatização, 

com equipe técnica especializada e ferramentas adequadas, aumenta a vida útil dos 

equipamentos e proporciona uma boa qualidade do ar interno, além de atender a legislação em 

vigor. Todo empreendimento que possui equipamento para climatizar um ambiente, 

independentemente de sua aplicação, seja de conforto ou para garantia de processo, precisa 

definir, implementar e manter um plano de manutenção para estes equipamentos, além da 

necessidade de avaliar periodicamente a qualidade do ar dos ambientes atendidos e da qualidade 

da água dos sistemas. 

 

Limpeza de Dutos 

O objetivo principal da limpeza de dutos de ar condicionado é proporcionar condições 

mínimas de prevenção aos riscos à saúde humana, através da contaminação causada pela 

presença de microrganismos nocivos principalmente ao sistema respiratório, em sistemas de 

climatização, os quais são eliminados durante o processo de limpeza, assegurando qualidade do 

ar interior e maior conforto aos usuários. 

A metodologia empregada para limpeza de dutos em sistemas de climatização atende aos 

procedimentos previstos em legislação especializada no assunto, como a Portaria nº 3.523/1998 

do Ministério da Saúde, Resolução nº 09/2003 da ANVISA – Agência Nacional de Vigilância 

Sanitária e NBR 14679/2001 da ABNT – Associação Brasileira de Normas Técnicas. 

O serviço consiste na escovação interna dos dutos através de escovas giratórias de longo 

alcance que removem as sujidades presentes e aspiração simultânea, realizada por 

equipamentos de sucção de alta eficiência, processo monitorado através de sistema robotizado 

e informatizado de última geração. 

Após a limpeza, é realizada a aplicação de produto bactericida (com registro na Anvisa) 

para descontaminação das paredes internas dos dutos. As tarefas descritas possuem registros de 

imagens (filmes e fotos) antes, durante e após a limpeza, permitindo ao cliente a constatação da 

eficiência da operação. 
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Os trabalhos são devidamente registrados e acervados no CREA através do recolhimento 

da ART – Anotação de Responsabilidade Técnica, devidamente assinado por um profissional 

Engenheiro Mecânico, designado como responsável técnico. Os clientes recebem também um 

Laudo Conclusivo da limpeza, contendo detalhes de toda a operação e os registros de imagem. 

Desta forma a SPS cumpre o seu papel em oferecer serviços de alta confiabilidade e 

desempenho, concedendo ao cliente qualidade do ar em ambientes climatizados. 

 

Nossa Atuação 

As soluções AR CONDICIONADO atendem aos mercados de indústria, hospitalar e de 

saúde, laboratório, agronegócio, comércio e educação. Dentre estes mercados, destacam-se os 

setores de automobilística, celulose e papel, metalurgia, alimentícia, farmacêutica, química, 

mineração, logística, de álcool e açúcar, grãos, pecuária, atacado, varejo, shoppings, 

laboratórios e universidades. 

 

Nossa Trajetória 

Atuando no mercado desde 1991, a AR CONDICIONADO iniciou seu trabalho na área de 

manutenção preventiva e corretiva de condicionadores de ar. 

Projetou-se rapidamente como uma grande mantenedora de equipamentos de climatização, 

sendo eles de conforto, processo e laboratório. 

Em cinco anos, a AR CONDICIONADO fortaleceu seu serviço e estabilizou-se no mercado 

sendo considerada uma das principais empresas no ramo de climatização da região sul do Brasil, 

possibilitando assim novos objetivos decorrentes de seu crescimento e a preocupação com a 

qualidade do ar. 

Para atender as diversas necessidades de seus clientes, a AR CONDICIONADO inovou seu 

mix de serviços e resolveu investir em tecnologia robótica, agregando sistemas de limpeza de 

dutos. 

Através de sua vasta experiência e forte posicionamento no mercado, a AR 

CONDICIONADO vem agregando valor a seus clientes levando soluções de alta qualidade e 
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tecnologia, mantendo um relacionamento duradouro e garantindo um crescimento sustentável 

na relação cliente-fornecedor. 

A AR CONDICIONADO é uma empresa preocupada e dedicada com a qualidade do ar 

oferecendo serviços inovadores, competitivos e rentáveis, para, assim, garantir um crescimento 

e um investimento constante em tecnologia e serviços. 

 

Missão 

Instalar e manter sistemas de climatização, executando bem feito na primeira vez. 

 

Valores 

·  Seriedade e honestidade; 

·  Respeito ao cliente; 

·  Valorização de pessoas; 

·  Excelência no que faz; 

·  Sustentabilidade. 

 

Nossos Diferenciais 

Serviços 

·  Estrutura completa e abrangente para atendimento de projetos, fabricação, 

instalação e manutenção de sistemas de climatização; 

·  Soluções em climatização integradas e personalizadas para as necessidades do 

cliente; 

·  Comercialização de equipamentos multimarcas; 

·  Relacionamento colaborativo com o cliente; 

·  Atendimento Técnico 24h. 

Infraestrutura 

·  Sede própria com mais de 900 m2 de área construída; 
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·  Showroom completo composto de ambientes climatizados com modelos diferentes 

de equipamentos; 

·  Frota de veículos própria e adaptada para prestação do serviço; 

·  Variedade e volume de peças de reposição. 

Recursos Humanos 

·  Consultores especializados para cada segmento; 

·  Equipe treinada e capacitada para realizar instalações de alta complexidade; 

·  Equipe operacional própria e treinada; 

·  Atualização e capacitação técnica frequente dos colaboradores; 

·  Adequada apresentação pessoal dos colaboradores (uniforme e crachá); 

·  Profissionais registrados em órgão competente. 

Responsabilidade Fiscal e Ambiental 

·  Atendimento da legislação aplicável e manutenção da documentação vigente 

(Licença Sanitária, Parecer Técnico Ambiental, Cadastro no IBAMA); 

·  Respeito e atendimento as normas de segurança, saúde e meio ambiente 

implementadas em nossos clientes; 

·  Serviço de consultoria de utilização de fluidos ambientalmente corretos, preservando 

a camada de ozônio; 

·  Segurança e controle ambiental dos fluidos refrigerantes manipulados; 

·  Levantamento da quantidade de fluidos refrigerantes dos equipamentos contratados; 

·  Certificação pelo PNUD/ONU (Protocolo de Montreal/Organização das Nações 

Unidas) como empresa credenciada para Regeneração (Reciclagem) de fluidos 

refrigerantes; 

·  Fornecimento de laudo de comprovação de recolhimento e destinação final dos 

fluidos refrigerantes; 

·  Laboratório completo para Regeneração (Reciclagem) de fluidos refrigerantes com 

análise e reutilização desses gases, visando à redução de produção dos fluidos HCFC 

pelo fabricante, garantindo a preservação do meio ambiente. 

Credibilidade 
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·  Empresa Paranaense com abrangência nacional; 

·  Credenciamento com as maiores fabricantes; 

·  Diversos Cases de sucesso; 

·  Compromisso com a qualidade dos serviços prestados; 

·  Rapidez na tomada de decisões; 

·  Flexibilidade para mudanças, visão moderna de gestão; 

·  Estabilidade financeira. 

 

A Solução Encontrada 

O interesse em desenvolver esse estudo acerca da abertura de franquias da AR 

CONDICIONADO surgiu através de conversas com a Diretoria, que vislumbrou a 

possibilidade de ampliarmos as receitas do Grupo. Tal possibilidade se mostrou interessante, 

de início, pois permitiria ampliar nossas operações com baixíssimo investimento financeiro 

próprio e também pouca limitação de locais/cidades de atuação. 

 

·  Mercados 

A curiosidade do autor por investigar essa possibilidade vem dos conhecimentos 

adquiridos durante a disciplina de Suprimentos e Logística, em que se pode entrar pouco mais a 

fundo no processo de Outsourcing ou Terceirização. Mesmo sendo algo bastante normal em 

diversos países, com destaque para os desenvolvidos como os Estados Unidos, o processo ainda 

caminha no Brasil. 

Ainda que haja a possibilidade de se estudar mais a fundo um mercado específico, uma 

cidade específica, por questão de possibilidade de tempo estamos focando inicialmente no 

desenvolvimento do Projeto de Franquia. O intuito é, através do maior conhecimento sobre nossa 

empresa AR CONDICIONADO, levantar tudo que é necessário para que um potencial 

franqueado possa abrir uma pequena Unidade de Manutenção (preventiva e corretiva). Um 

segundo objetivo é formatar uma ferramenta que possa ajudar a Diretoria da empresa a decidir 

se a candidatura à franquia (franqueado e local do estabelecimento) deva ser aprovada. Logo cada 

candidatura deverá ser avaliada especificamente. 
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·  Consumidores 

A fim de entendermos quem são nossos potenciais consumidores (intermediários e 

finais), vamos introduzir o raciocínio sobre Terceirização da Manutenção, que se trata em 

última instância do serviço a ser fornecido pelas fraqueadas (consumidores intermediários). 

Cito um trecho do artigo “Quem tem medo da terceirização?” (Marcos Mendes/2015): 

“ 

É preciso, considerar, em primeiro lugar, os motivos pelos quais uma empresa 

(consumidor final) toma a decisão de terceirizar uma atividade. Trata-se de decidir entre 

“fazer internamente” ou “comprar fora”. 

... 

Após aprovada a regulamentação da terceirização, não necessariamente as empresas 

desencadearão intenso processo de terceirização, buscando reduzir custos. Deve-se lembrar, 

em primeiro lugar, que, embora as empresas sempre busquem reduzir custos (pois é da essência 

do capitalismo), o mercado impede que esses custos caiam arbitrariamente. Não é por menos 

que firmas pagam salários acima daqueles determinados em lei. Se, para reduzir custos, 

bastasse a empresa desejar fazê-lo, todos ganhariam salário mínimo (ou o mínimo da 

categoria). Não é isso que ocorre simplesmente porque, se oferecer salários incompatíveis com 

o mercado, a firma não conseguiria contratar a mão de obra na quantidade e com a 

qualificação de que necessita. Voltando à análise da terceirização, há outros aspectos a serem 

considerados, além dos custos de produção. As empresas buscam decisões racionais, que 

permitam a sua sobrevivência e competitividade em um mercado concorrencial. Não 

raciocinam apenas na dimensão de redução de custos de produção. Precisam, também, cuidar 

da qualidade do produto, da preservação de suas informações estratégicas, dos incentivos para 

que os trabalhadores e fornecedores se esforcem o máximo possível, de se protegerem de uma 

posição de fragilidade nas negociações com fornecedores e consumidores, de evitarem a 

multiplicação de tarefas e a perda da especialização em seu negócio principal. 

“ 

Dessa forma, o autor nos mostra que o processo de definição sobre terceirizar (“fazer 

internamente” ou “comprar fora”) não é tão simples e não está somente associado a custo 

diretamente. Quando digo isso, refiro-me à indefinição existente nesse processo, uma vez que 
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o custo específico da atividade “manutenção de climatização” pode ser mais barato ou mais 

caro com mão-de-obra própria, dependendo da estratégia e gestão da empresa. 

Há que se pontuar que a qualidade do serviço poderá ser pior e trazer risco associado à 

parada de linhas de produção sem a devida manutenção, além de divergir o foco da empresa do 

seu core business. 

A fim de entendermos melhor nossos potenciais consumidores finais, coloco abaixo 

pesquisa feita pela ABRAMAN – Associação Brasileira de Manutenção e Gestão de Ativos – 

sobre a Contratação na Indústria Brasileira em 2001: 

 

FIGURA 01 – ABRAMAN – Contratação de Manutenção na Ind. Bras. (2001) 

Ainda que a pesquisa já tenha alguns anos, se pode tirar alguns dados interessantes sobre 

o mercado que pretendemos atacar. O primeiro dado que salta aos olhos é que, na média (em 
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2001), menos de um quarto da Indústria Brasileira terceirizava manutenção, seja ela de qualquer 

tipo. Mesmo se considerarmos que esse valor tenha dobrado, o que dificilmente aconteceu, 

pode-se inferir que ao menos metade das indústrias brasileiras seguem fazendo manutenção 

com equipes próprias. Há, portanto, um mercado gigante de empresas que estejam avaliando a 

contratação de parceiros especializados em manutenção, entre os quais se destaca o segmento 

de climatização. 

Entre os setores que mais terceirizam manutenção estão Petróleo, Petroquímica e 

Hospitalar, amplamente conhecidos por lidarem com processos complexos e com alto risco de 

acidentes e periculosidade. Dessa forma, é lícito pensar que assim eles exigem mão-de-obra 

muito especializada em sua operação, inclusive na área de manutenção, a fim de garantir os 

níveis de segurança, geralmente mais elevados, e a alta produtividade. 

 

·  Fornecedores 

Os fornecedores para a Franqueadora AR CONDICIONADO e para as Franqueadas 

serão os mesmos. Destacam-se fabricantes de equipamentos, fornecendo máquinas e peças para 

reposição, lojas especializadas em refrigeração e climatização (insumos, materiais, ferramentas, 

etc.). 
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3. Análise de Mercado 

 

Como estamos falando de climatização, é crucial informarmos o leitor sobre o ar-

condicionado. Durante séculos o homem procurou formas de diminuir o desconforto térmico 

que sentia, através de diversas formas como o conhecido ventilador, armazenamento de gelo, 

entre outros. Em 1902, o engenheiro estadunidense Willis Carrier inventou um processo 

mecânico para tratar o ar, a pedido de uma gráfica chamada Sackett-Wilhelms Lithography and 

Publishing Co. O projeto de Carrier estava realmente voltado à retirada de umidade do 

ambiente, uma vez que a gráfica tinha problemas em fixar as cores impressas em dias úmidos. 

Anos depois, a partir de 1924 o sistema passou a ser utilizado também para climatizar grandes 

ambientes em cidades como Boston, Nova Iorque e Detroit. 

O alto custo e a longa vida útil dos equipamentos estimulam a demanda por serviços de 

manutenção de ar condicionado, já que são frequentes as limpezas e trocas de filtro e demais 

áreas que possam concentrar fungos, ácaros e bactérias prejudiciais à saúde humana. 

Por que fazer manutenção periodicamente? 

·  Mantém rendimento adequado do equipamento; 

·  Prolonga a vida útil do equipamento; 

·  Ação preventiva em peças que apresentam desgaste natural, evitando quebras e 

equipamento parado; 

·  Melhora a qualidade do ar interno, evitando a concentração de ácaros, fungos, mofo 

e bactérias; 

·  Proteção contra corrosão. 

O que regulamenta a realização dos serviços? 

Uma suspeita de que a qualidade do ar no gabinete do ministro das comunicações agravou 

as condições de saúde que levaram à sua morte em abril de 1998, incentivou a criação da 

portaria nº 3.523. 

A Portaria nº 3.523/1998 do Ministério da Saúde determina que os proprietários, locatários 

e prepostos, responsáveis por sistemas de climatização com capacidade acima de 5 TR (15.000 

kcal/h = 60.000 BTU/h) devem manter um responsável técnico pelas instalações, implementar 

um PMOC e os equipamentos devem estar em condições adequadas de limpeza, manutenção, 
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operação e controle, visando a prevenção de riscos à saúde dos ocupantes, os ambientes, por 

sua vez, devem garantir a adequada renovação do ar de interiores de acordo com padrões 

mínimos estabelecidos pela Resolução nº 09/2003 da ANVISA. 

Importante: Toda documentação evidenciando o atendimento à legislação vigente deve 

estar disponível em casos de vistorias e/ou auditorias. 

O que é PMOC? 

É um documento que apresenta o Plano de Manutenção, Operação e Controle definido para 

o sistema de climatização, nele são definidos o que e quando será realizada determinada 

intervenção nos equipamentos instalados de acordo com o número de ocupantes de cada 

ambiente climatizado, a carga térmica do equipamento e o tipo de atividade desenvolvida no 

local. 

Cada vez mais empresas estão procurando saber o que é PMOC e essa preocupação não é 

em vão, pois a falta do PMOC, bem como a falta de limpeza dos condicionadores de ar, rede 

de dutos (se aplicável), podem levar às empresas a terem um considerável prejuízo com multas 

que variam de R$ 2.000,00 até R$ 200.000,00, licenças médicas e possíveis processos de 

pessoas que foram contaminadas pela má qualidade do ar. 

Como podemos ajudá-lo? 

A AR CONDICIONADO, através de sua Franqueada, em parceria com o cliente irá definir 

e realizar o levantamento técnico dos equipamentos, a rotina das atividades, as necessidades e 

prioridades do cliente e os recursos necessários para elaboração e atendimento do plano de 

manutenção. 

Para todos os clientes contratuais emitimos e fornecemos o PMOC e recolhemos a ART 

junto ao CREA indicando o responsável técnico devidamente habilitado pelo sistema. 

Os técnicos e mecânicos são responsáveis pela execução periódica das atividades e das 

intervenções nos equipamentos, fornecendo relatório das atividades contidas no plano. 

Mercado residencial 

Segundo dados da Abrava – Associação Brasileira de Refrigeração, Ar Condicionado, 

Ventilação e Aquecimento, o mercado brasileiro tem apresentado um crescimento de 8% ao 

ano, número muito superior ao do PIB, com um faturamento em 2013 de mais de US$ 14 

bilhões. Mesmo assim, apenas 13% das 57 milhões de residências brasileiras possuem ar 
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condicionado. Também segundo a Abrava, há 10 anos, 60% do mercado de ar condicionado 

estava concentrado em aparelhos de janela e 40% de splits. Atualmente, 72% das residências e 

empreendimentos já utilizam splits. 

 

3.1 Análise Setorial 

 

Tendo por base que nossa empresa AR CONDICIONADO já é especializada na prestação 

de serviços no segmento industrial, vamos adotar como premissa esse mesmo segmento para as 

nossas Franqueadas. 

Conforme a Figura 3, atualmente, a Região Sul ocupa o segundo lugar do percentual 

nacional nesse setor da economia, atrás somente de São Paulo. Os três estados do Sul alcançam 

21% de participação do setor industrial. Há na região indústrias de diversos tipos, com destaque 

para a têxtil e alimentícia, devido à proximidade com a produção agropecuária da região. 

Acompanhe abaixo gráfico do IBGE disponibilizado no Portal da Indústria: 

 

FIGURA 2 – Variação mensal de julho na produção industrial – IBGE 
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FIGURA 3 – Cinco setores mais representativos – IBGE 

 

Conforme a Figura 2, podemos perceber que os setores Alimentício e Vestuário, com 

destaque na Região Sul estão mostrando um leve crescimento, contrariando a tendência 

nacional, o que é fator positivo. O setor de Alimentos e Bebidas destaca-se realmente mantendo-

se como o mais representativo em valor na indústria de transformação, tendo ainda aumentado 

em cerca de 4% sua participação. 

Há forte destaque para o agronegócio, em que os parques industriais se encontram muito 

próximos das matérias-primas, como frigoríficos, curtumes, vinícolas, etc. Ainda que as 

indústrias da Região Sul estão regularmente bem distribuídas por todo o território, existindo em 

centros urbanos pequenos e médios, como ocorre nas demais regiões as maiores concentrações 

industriais estão nas regiões metropolitanas de Curitiba, Porto Alegre e nordeste de Santa 

Catarina, onde estão Blumenau, Joinville e Brusque, principalmente. Cidades como Londrina, 

Maringá, Ponta Grossa, Caxias, Santa Maria e Pelotas também merecem destaque. 

Um dos fortes potenciais para o desenvolvimento industrial do Sul está na disponibilidade 

energética, através das usinas hidrelétricas existentes e em obras, que fornecem energia elétrica 

em abundância. 

No fim dos anos 80 e início de 90 não houve um crescimento expressivo do setor na região, 

de forma que o parque industrial do Nordeste quase superou o local. Entretanto, recentemente 
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a região voltou a crescer com a migração de investimentos no setor, proporcionando a instalação 

de empresas estrangeiras e nacionais com destaque para as automobilísticas, autopeças, 

suprimentos de informática, eletrodomésticos e bebidas. Os incentivos a essa forte instalação 

são de origem principalmente fiscal, juntamente com a infraestrutura existente para a circulação 

de mercadorias, pessoas e capitais. Deve-se pontuar também a proximidade com os demais 

países do MERCOSUL (Argentina, Uruguai e Paraguai). 

 No tocante aos fornecedores, é preciso colocar que a região possui diversas opções. Há, 

inclusive a presença de alguns fabricantes de equipamentos, como TRANE e HITACHI. 

Fabricantes de materiais e insumos também estão presentes na região. Outro fator positivo é 

que a região é vizinha a São Paulo, que concentra a produção industrial do país e apresenta 

diversas opções de fornecimento com custo de transporte relativamente baixo. 

 

3.2. Análise da Demanda 

 

Segundo reportagem de Luciana Sampaio, veiculada no Diário do Comércio em 24/07/2007 

conforme referência bibliográfica, o Brasil é o 7º mercado de terceirização. Pesquisa revelada 

pela consultoria A. T. Kearney, em seu Global Retail Development Index (GRDI) 2007, revela 

que o Brasil é o grande mercado de terceirização da América Latina. No ranking mundial do 

setor, que avaliou 25 países em três critérios – estrutura financeira, ambiente para negócios e 

mão-de-obra – o país ficou em sétimo lugar, posição que lhe confere o melhor potencial de 

atração de empresas para esse tipo de possibilidade de negócio, e que ainda traz, na sua lista de 

benefícios, redução de custos e possibilidade de manter-se focado no produto/serviço principal 

da organização – core business. Já em outra pesquisa da consultoria A. T. Kearney, 

(Terceirização internacional: quem são os principais beneficiários, e por quê? – 2004), em 

conjunto com a Wharton University, o país aparece em 6º lugar de atratividade, entre Filipinas 

e Canadá. 
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FIGURA 4 – Ranking de Atratividade de Localizações no exterior – Wharton University 

 

Segundo a Fundação SEBRAE, a terceirização ou outsourcing, já é uma realidade nítida nas 

organizações brasileiras. A evolução dos trabalhadores terceirizados revela um crescimento 

vigoroso de 45,5% entre 1995 e 2002 no país, nível muito superior ao índice verificado para os 

ocupados, assalariados ou não. Essa tendência é confirmada pelo presidente do Sindicato das 

Empresas de Prestação de Serviços a Terceiros, Colocação e Administração de Mão de Obra, 

Recursos Humanos e Trabalho Temporário do Estado de Minas Gerais (Sinserht-MG), José 

Carlos Teixeira. “A procura por empregados terceirizados tem aumentado proporcionalmente 

ao crescimento da economia brasileira. Essa contratação permite uma resposta mais rápida dos 

serviços de recrutamento, seleção e, também, gerenciamento do serviço”, enfatiza. O custo mais 

baixo envolvido no processo de contratação de pessoal e, por outro lado, a capacitação técnica 

da mão-de-obra terceirizada, também são pontos que colocam o Brasil em destaque na pesquisa 

realizada pela A. T. Kearney. 

 

3.3. Análise da Concorrência 

 

A concorrência nesse mercado varia bastante, dependendo do segmento em que se pretende 

atuar. Conforme colocamos anteriormente, apesar de somente cerca de 13% das residências 

brasileiras contarem com ar-condicionado, no segmento residencial a concorrência é muito 
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variada, desde lojas autorizadas que comercializam equipamentos, instalação e manutenção até 

profissionais autônomos, o que chamamos popularmente de “o tio da Belina”. Dessa forma 

nosso serviço será focado na manutenção de sistemas de climatização em empresas, comerciais 

ou industriais. 

Fazendo-se uma rápida pesquisa no site da ASBRAV – Associação Sul Brasileira de 

Refrigeração, Ar Condicionado, Aquecimento e Ventilação encontramos algumas informações 

interessantes. Fazendo-se uma análise inicial do quadro de associados, identificamos a seguinte 

distribuição: 
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FIGURA 5 – Classificação de Associados ASBRAV – própria autoria 

 

Descontando-se os fabricantes de equipamentos/materiais/consumíveis e fornecedores 

(lojas, etc.), temos com certeza ao menos 120 Instaladores de Ar Condicionado associados. Já 

quanto aos 202 nomes Pessoa Física não há como definirmos se tratam-se somente de projetistas 

ou se representam outros concorrentes. 

De qualquer maneira, se pensarmos que ao menos metade deles representa instituições que 

já não estejam registradas como “EMPRESA”, teríamos um universo de prestadores de serviço 

em torno de 220 empresas. Extrapolando ainda o fato que boa parte das empresas 

Instaladoras/Projetistas não executa Manutenção e admitindo-se que somente 2/3 dessas 

possam vir a serem, de fato, nossos concorrentes, chegamos a um número totalmente estimativo 

de cerca de 75 empresas. 

Considerando então um universo inicial de 75 possíveis concorrentes e ampliando esse valor 

para 100, a fim de sermos mais conservadores, e lembrando que a Região Sul concentra 21% 

do setor industrial e que, na média nacional, somente cerca de 25% das indústrias terceiriza 

manutenção (incluída climatização), pode-se inferir que há um grande mercado a ser explorado. 
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Segundo Pesquisa Industrial Anual (PIA) – Empresa, do IBGE (2011), o Brasil possuía 

nessa época cerca de 312 mil indústrias. Se considerarmos que, desse número, 21% está na 

região sul (65.520) e que somente cerca de 25% desse montante já terceiriza montante (16.380), 

nos resta um mercado potencial de cerca de 49.000 indústrias. 

Dividindo então esse potencial mercado de 49.000 indústrias em 220 mantenedores, 

chegamos a um coeficiente de mais de 222 clientes por prestador de serviços, o que nos motiva 

a continuar. 

Dos 222 clientes supostamente “acessíveis” a um novo entrante, como seria o Franqueado, 

pretende-se fechar contrato de Manutenção com 10, o que daria em torno de 4,5% do subtotal. 

Estamos considerando um total de Ordens de Serviço de R$ 30.000, com ticket médio mensal 

em torno de R$ 3.000,00 por cliente. Outra questão relevante é que a estrutura proposta não 

permite um número muito elevado de clientes. 

  

4. Oferta da Empresa 

 

·  SISTEMA DE FRANQUIA 

É o conjunto de conceitos, empresas (próprias, franqueadas e terceirizadas), padrões e 

orientações de instalação, operação e gestão da UNIDADE, consolidados pela 

FRANQUEADORA e repassados às CANDIDATAS Á FRANQUIA e FRANQUEADAS, 

bem como suas posteriores alterações, através de anexos jurídicos (manuais, circulares, 

correspondências, relatórios de supervisão), cujo estrito cumprimento é condição “sine qua 

non” para a franquia concedida. 

·  INSTRUMENTOS JURÍDICOS 
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FIGURA 6 – Instrumentos Jurídicos de Franqueamento – desenvolvimento próprio 

·  CONFIGURAÇÃO DO SISTEMA DE FRANQUIA 

 

FIGURA 7 – Configuração do Sistema de Franquia – própria autoria 
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FIGURA 8 – Papel de cada um na prestação de manutenção – desenvolvimento próprio 

 

A seguir a descrição: 

Cabe à Empresa FRANQUEADORA selecionar e contratar Franqueados e prestar serviços de 

apoio ao Sistema de Franquia: 

 

SERVIÇOS INICIAIS DE APOIO 

a) Ter cadastro em banco para a instituição disponibilizar à pessoa CANDIDATA Á 

FRANQUIA o capital para investimento do NEGÓCIO; 

b) Fornecer o Manual da Franqueada, o modelo para plotagem da comunicação visual 

automotiva, o software de gestão, o kit de divulgação inicial e o PTI – Programa de Treinamento 

Inicial; 
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c) Intermediar o fornecimento e adaptação do veículo, do kit de ferramentas, do kit de EPIs, do 

Kit de Uniformes, negociando preço e prazo de pagamento junto às Empresas Fornecedoras. 

 

SERVIÇOS CONTÍNUOS DE APOIO 

a) Fornecer OS – Ordens de Serviços de manutenção preventiva e corretiva; 

b) Intermediar as negociações na compra de peças para manutenção corretiva; 

c) Supervisionar as UNIDADES e a satisfação dos clientes; 

d) Promover continuamente orientações sobre a operação e gestão do NEGÓCIO; 

e) Desenvolver a competitividade do NEGÓCIO; 

f) Promover treinamento e desenvolvimento contínuos. 

 

Cabe às CANDIDATAS Á FRANQUIA cumprir os ditames do Pré – Contrato de 

Franquia Empresarial: 

a) Se precisar de capital de terceiros para investir no NEGÓCIO, fazer cadastro de obter 

aprovação em banco conveniado pela FRANQUEADORA; 

b) Comprar, através da FRANQUEADORA: 

 

FIGURA 09 – Itens indispensáveis à Franqueada – desenvolvimento próprio 

 

O fluxo de compras dos elementos de instalação do NEGÓCIO é o seguinte: 
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FIGURA 10 – Fluxo de compras de elementos do Negócio – desenvolvimento próprio 

 

As CANDIDATAS Á FRANQUIA fazem pedidos de compras às EMPRESAS 

FORNECEDORAS através da FRANQUEADORA. 

A FRANQUEADORA analisa pedidos e faz negociações com as EMPRESAS 

FORNECEDORAS por melhores preços e prazos de pagamento. 
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As EMPRESAS FORNECEDORAS expedem os produtos e fazem a cobrança diretamente às 

CANDIDATAS Á FRANQUIA. 

A FRANQUEADORA analisa as demandas de serviços de manutenção preventiva e corretiva 

em relação ao volume e localização dos clientes. 

Através do Sistema de Gestão, envia OS – Ordem de Serviço à FRANQUEADA do respectivo 

TERRÍTÓRIO. 

A FRANQUEADA, através do software, aceita ou não a OS - Ordem de Serviço. 

A FRANQUEADA aceita a OS – Ordem de Serviço? 

NÃO – A FRANQUEADORA envia para outra UNIDADE. 

SIM – Continua o processo 

A FRANQUEADA: 

1. Agenda com o cliente. 

2. Executa o serviço. 

3. Faz relatório de prestação do serviço no Sistema de Gestão. 

 

A FRANQUEADORA: 

1. Faz supervisão da qualidade do serviço prestado. 

2. Computa o valor mensal da remuneração dos serviços prestados. 

3. Remunera a UNIDADE no 5º dia útil do mês subsequente na equivalência de 40% do 

faturamento bruto gerado dos clientes para a Climasul. 

 

A FRANQUEADA faz pedidos de compras às EMPRESAS FORNECEDORAS através da 

FRANQUEADORA. 

A FRANQUEADORA analisa pedidos e faz negociações com as EMPRESAS 

FORNECEDORAS por melhores preços e prazos de pagamento. 

As EMPRESAS FORNECEDORAS expedem os produtos e fazem a cobrança diretamente à 

FRANQUEADA. 
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5. Plano Operacional 

 

 

FIGURA 11 – Macroprocesso de Manutenção – desenvolvimento próprio 

 

Conceitos 

Os conceitos que são usados, com maior frequência devem ser entendidos na forma adiante 

descrita: 

 

O NEGÓCIO: Unidade de serviços de instalação e manutenção preventiva / corretiva de 

equipamentos de ar condicionado. 

 

MARCA: Significa a designação mista (nominativa e figurativa) AR CONDICIONADO, 

registrada no INPI – Instituto Nacional de Propriedade Industrial, natureza de serviço, na Classe 
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37:45 (37 - Serviços de arquitetura, engenharia, desenho técnico, construção civil, estudo e 

representação gráfica da origem, formação, evolução e transformação do globo terrestre, 

prospecção, paisagismo, decoração. 45 - Serviços de reparação, manutenção e montagem de 

eletrodomésticos, aparelhos óticos e de comunicação em geral.).  

 

FRANQUIA, FRANCHISING OU FRANQUIA EMPRESARIAL: é a concessão do direito de 

uso da MARCA, associada ao direito de uso da tecnologia de instalação, operação e gestão do 

NEGÓCIO, através do Contrato de Franquia Empresarial, mediante remuneração, sem que, no 

entanto, fique caracterizado vínculo empregatício entre as partes. 

FRANQUEADORA: é a empresa proprietária da MARCA e desenvolvedora da tecnologia de 

instalação, operação e gestão do NEGÓCIO, a qual concede o direito de uso em sistema de 

franquia empresarial.  É aquela que concede o direito de uso da MARCA e know-how do 

NEGÓCIO a outras empresas através do Contrato de Franquia Empresarial. 

 

INTERESSADA NA FRANQUIA: pessoa física ou jurídica que participa do processo de 

seleção e contratação de franqueadas, que tem o Cadastro de Interessada na Franquia aprovado 

e obtém as informações iniciais do negócio.   

 

CANDIDATA Á FRANQUIA: pessoa física ou jurídica que participa do processo de seleção e 

contratação de franqueadas, que tem o Cadastro de Candidata à Franquia aprovado e recebe a 

COF – Circular de Oferta de Franquia. Ainda, é a pessoa com a qual a FRANQUEADORA 

firma o Pré – Contrato de Franquia Empresarial, aquela que paga a TAXA DE INGRESSO à 

FRANQUEADORA e que deve instalar o NEGÓCIO de acordo com os padrões definidos pela 

FRANQUEADORA. 

 

FRANQUEADA: Pessoa jurídica que instala o NEGÓCIO, de acordo com os padrões da 

MARCA, com a qual a FRANQUEADORA firma o Contrato de Franquia Empresarial. 
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FRANQUEADO OPERADOR: pessoa que, obrigatoriamente, deverá operar e gerir a 

UNIDADE no dia-a-dia, podendo ser o proprietário único da empresa ou sócio selecionado pela 

FRANQUEADORA, qualificado no Pré – Contrato e Contrato de Franquia Empresarial. Sendo 

a pessoa selecionada, deve ter, no mínimo, 75% do capital social da empresa. 

 

CANDIDATA Á FRANQUIA PILOTO - FRANQUEADA PILOTO: é a pessoa que aceita 

instalar, operar e gerir a UNIDADE, em modo de laboratório para experiências e validação dos 

processos de instalação, operação e gestão do NEGÓCIO. 

 

PROCESSO DE CONTRATAÇÃO DE FRANQUEADAS: etapas e procedimentos até às 

assinaturas do Contrato de Franquia Empresarial: 

 

Do momento do preenchimento e aprovação do Cadastro de Interessada na Franquia, obtenção 

das Informações Iniciais até o preenchimento do Cadastro de Candidata à Franquia. 

  

Do momento de aprovação do Cadastro de Candidata à Franquia pela Franqueadora, 

recebimento da COF – Circular de Oferta de Franquia, assinatura do Pré – Contrato de Franquia 

Empresarial, pagamento da Taxa de Ingresso, instalação do negócio até a aprovação da 

Supervisão Pré – Inaugural. 

  

Do momento da assinatura do Contrato de Franquia Empresarial até a extinção do referido 

instrumento jurídico. 

 

TAXA DE INGRESSO: valor investido para obter os serviços iniciais de apoio. No SISTEMA 

DE FRANQUIA AR CONCICIONADO, essa taxa é dispensada. 

 

ROYALTIES: valor investido mensalmente para obter os serviços contínuos. No SISTEMA 

DE FRANQUIA AR CONCICIONADO, essa taxa é dispensada. 
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SISTEMA DE FRANQUIA: significa o conjunto de conceitos, empresas (próprias, franqueadas 

e terceirizadas), padrões e orientações de instalação, operação e gestão, da UNIDADE, 

consolidados pela FRANQUEADORA e repassados às CANDIDATAS À FRANQUIA e 

FRANQUEADAS, bem como suas posteriores alterações, através de anexos jurídicos 

(manuais, circulares, correspondências, relatórios de supervisão), cujo estrito cumprimento é 

condição “sine qua non” para a franquia concedida. 

 

UNIDADE: Significa o estabelecimento, exclusivamente para o NEGÓCIO, podendo ser 

Própria ou Franqueada. 

EMPRESAS FORNECEDORAS: aquelas que fornecem os itens de instalação do NEGÓCIO: 

Itens Empresas Fornecedoras 

Itens  Empresas Fornecedoras  

 

Veículo 

 

 

 

Kit de Ferramenta 

 

 

 

Kit de EPIs 
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Kit de Uniformes 

 

 

 

Kit de Divulgação 

 

 

 

FIGURA 12 – Exemplo de tabela preenchida pelo candidato – desenvolvimento próprio 

 

MIX DE SERVIÇOS: são as OS – Ordens de Serviços de manutenção preventiva e corretiva 

fornecidas pela FRANQUEADORA á FRANQUEADA. 

 

RECEITAS DA FRANQUEADA: são valores advindos da comissão sobre as OS – Ordens de 

Serviços prestadas, pagos pela FRANQUEADORA. 

 

TERRITÓRIO: A FRANQUEADORA concede o direito de uso da MARCA e do SISTEMA 

DE FRANQUIA unicamente para o endereço que constará no Pré – Contrato / Contrato de 

Franquia Empresarial. Não é concedida a exclusividade territorial em relação à prestação de 

serviços de manutenção preventiva e corretiva de ar condicionado. Qualquer UNIDADE pode 

atender clientes, em qualquer localidade do território nacional, desde que recebam OS – Ordens 

de Serviços da FRANQUEADORA. Será dada a preferência em relação a outras UNIDADES 

no Raio de 10 km do endereço no qual está instalada. 
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As OS – Ordens de Serviços serão enviadas à UNIDADE que for mais próxima aos clientes. 

 

Quando a FRANQUEADORA detectar o potencial de mercado para mais uma 

UNIDADE dentro do território preferencial da FRANQUEADA e se for aprovada a concessão 

de mais uma franquia, a FRANQUEADA terá um prazo de 30 dias para exercer ou não a 

preferência para ampliar a UNIDADE no local em questão. Decorrido esse prazo, sem que a 

FRANQUEADA exerça tal preferência, a FRANQUEADORA ficará livre para outorgar a 

franquia a outra empresa, ou instalar uma unidade própria. 

 

Cabe à Empresa FRANQUEADORA selecionar e contratar Franqueados e prestar 

serviços de apoio ao Sistema de Franquia: 

 

SERVIÇOS INICIAIS DE APOIO 

a) Ter cadastro em bancos para a instituição disponibilizar à pessoa CANDIDATA Á 

FRANQUIA o capital para investimento do NEGÓCIO; 

b) Por conta da Taxa de Ingresso, fornecer o Manual da Franqueada, comunicação visual 

automotiva, software de gestão, kit de divulgação inicial e o PTI – Programa de Treinamento 

Inicial. 

c) Intermediar o fornecimento de veículo, kit de ferramentas, kit de EPIs e Kit de 

Uniformes, negociando preço e prazo de pagamento junto às Empresas Fornecedoras; 

 

SERVIÇOS CONTÍNUOS DE APOIO 

a) Fornecer OS – Ordens de Serviços de manutenção preventiva e corretiva; 

b) Supervisionar as UNIDADES e a satisfação dos clientes; 

c) Promover continuamente orientações sobre a operação e gestão do NEGÓCIO; 

d) Desenvolver a competitividade do NEGÓCIO; 

e) Promover treinamento e desenvolvimento contínuos. 
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Configuração do Sistema 

A relação das Empresas Fornecedoras de Serviços e de Produtos com as Unidades e vice – versa 

sempre é através da Empresa Franqueadora. 

A seguir a descrição: 

Cabe à Empresa FRANQUEADORA selecionar e contratar Franqueados e prestar serviços de 

apoio ao Sistema de Franquia AR CONDICIONADO: 

 

SERVIÇOS INICIAIS DE APOIO 

a) Ter cadastro em bancos para a instituição disponibilizar à pessoa CANDIDATA Á 

FRANQUIA o capital para investimento do NEGÓCIO; 

b) Por conta da Taxa de Ingresso, fornecer o Manual da Franqueada, comunicação visual 

automotiva, software de gestão, kit de divulgação inicial e o PTI – Programa de Treinamento 

Inicial; 

c) Intermediar o fornecimento de veiculo, kit de ferramentas, kit de EPIs e Kit de 

Uniformes, negociando preço e prazo de pagamento junto às Empresas Fornecedoras; 

 

SERVIÇOS CONTÍNUOS DE APOIO 

a) Fornecer OS – Ordens de Serviços de manutenção preventiva e corretiva; 

b) Supervisionar as UNIDADES e a satisfação dos clientes; 

c) Promover continuamente orientações sobre a operação e gestão do NEGÓCIO; 

d) Desenvolver a competitividade do NEGÓCIO; 

e) Promover treinamento e desenvolvimento contínuos. 

  

Cabe às CANDIDATAS Á FRANQUIA cumprir os ditames do Pré – Contrato de Franquia 

Empresarial: 

a) Se precisar de capital de terceiros para investir no NEGÓCIO, fazer cadastro de obter 

aprovação em banco conveniado pela FRANQUEADORA; 
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b) Pagar a TAXA DE INGRESSO e obter os Serviços Iniciais de Apoio. 

c) Comprar, através da FRANQUEADORA: 

 

O fluxo de compras dos elementos de instalação do NEGÓCIO é o seguinte: 

 As CANDIDATAS Á FRANQUIA fazem pedidos de compras às EMPRESAS 

FORNECEDORAS através da FRANQUEADORA. 

A FRANQUEADORA analisa pedidos e faz negociações com as EMPRESAS 

FORNECEDORAS por melhores preços e prazos de pagamento. 

As EMPRESAS FORNECEDORAS expedem os produtos e fazem a cobrança diretamente às 

CANDIDATAS Á FRANQUIA. 

A FRANQUEADORA analisa as demandas de serviços de manutenção preventiva e corretiva 

em relação ao volume e localização dos clientes. 

Através do Sistema de Gestão, envia OS – Ordem de Serviço à UNIDADE do respectivo 

TERRÍTÓRIO. 

A UNIDADE, através do software, aceita ou não a OS - Ordem de Serviço. 

A UNIDADE aceita a OS – Ordem de Serviço? 

NÃO – A FRANQUEADORA envia para outra UNIDADE. 

SIM – Continua o processo 

  

A UNIDADE: 

1. Agenda com o cliente. 

2. Executa o serviço. 

3. Faz relatório de prestação do serviço no Sistema de Gestão.  

              

A FRANQUEADORA: 

1. Faz supervisão da qualidade do serviço prestado. 

2. Computa o valor mensal da remuneração dos serviços prestados. 
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3. Remunera a UNIDADE no 5º dia útil do mês subsequente. 

 

 

POLÍTICAS E DIRETRIZES DE COMUNICAÇÃO 

A formulação e a administração das políticas e diretrizes de publicidade, propaganda e 

promoções de vendas, da AR CONDICIONADO, bem como da criação e arte - finalização das 

inerentes peças é de exclusiva competência da FRANQUEADORA. 

 

Quanto ao momento, as ações de comunicação podem ser: ações de comunicação inicial: 

na fase de lançamento da Unidade e ações de comunicação contínua: a partir do início da 

operação do negócio, até quanto dure o Contrato de Franquia Empresarial. 

As ações de comunicação contínua podem ser de abrangência local, regional e nacional. 

Para as ações de comunicação local inicial e contínua, a FRANQUEADORA fornece às 

CANDIDATAS Á FRANQUIA e FRANQUEADAS kits de divulgação. 

Os custos das criações, arte-finalizações e reproduções são por conta da 

FRANQUEADORA. 

Se as CANDIDATAS Á FRANQUIA e FRANQUEADAS quiserem realizar ações de 

comunicação ou utilizar peças que não estejam contempladas no kit de divulgação fornecido, 

deverão solicitar à FRANQUEADORA a criação, arte, finalização e reprodução, com no 

mínimo 30 (trinta) dias de antecedência à data prevista para veiculação, e bancar os respectivos 

custos. 

 

PROCESSO DE CONTRATAÇÃO DE FRANQUEADAS 

No SISTEMA DE FRANQUIA AR CONDICIONADO, o processo de contratação de 

franqueadas contempla três etapas: 
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FIGURA 13 – Etapas de Franqueamento – desenvolvimento próprio 

 

As sínteses das etapas e dos processos assim se configuram: 

 

FIGURA 14 – Processos por Etapa de Franqueamento – desenvolvimento próprio 
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FIGURA 14 – Processos por Etapa de Franqueamento – desenvolvimento próprio 

 

SUPERVISÃO DAS UNIDADES 

 

A FRANQUEADORA promove duas modalidades de supervisão: 

�  Supervisão Inicial: Na fase de implantação do NEGÓCIO. 

�  Supervisão Contínua: Na fase de operação do NEGÓCIO, sendo uma vez ao ano. 

 

Supervisão Inicial 

Políticas e Diretrizes 
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As despesas do Supervisor da FRANQUEADORA (transporte, hospedagem, traslados, 

alimentação) correm por conta da FRANQUEADORA. 

O início das operações da UNIDADE fica subordinado à Supervisão Inicial feita pela 

FRANQUEADORA, a qual constata o cumprimento de todas as obrigações da CANDIDATA 

Á FRANQUIA firmadas no Pré-Contrato de Franquia Empresarial.  

Se porventura alguma das obrigações da CANDIDATA Á FRANQUIA não estiver em 

conformidade com os padrões da FRANQUEADORA, necessitando pequenos ajustes, a 

FRANQUEADORA não se responsabiliza pelo atraso no início das operações do NEGÓCIO e 

toda e qualquer despesas e prejuízos decorrentes.   

 A média mínima de pontos é de 7,0 para a CANDIDATA Á FRANQUIA ser aprovada 

para a etapa FRANQUEADA. 

Não obtendo a média mínima, o Pré-Contrato de Franquia Empresarial é extinto, por 

justa causa, e a CANDIDATA Á FRANQUIA fica impedida de iniciar as operações da 

UNIDADE, ficando impedida de utilizar sob qualquer forma a MARCA e seu respectivo 

“know-how” operacional / mercadológico. A CANDIDATA Á FRANQUIA deverá remover 

do veículo a comunicação visual, bem como devolver a COF - Circular de Oferta de Franquia 

e seus Anexos, o Manual da Franqueada, os recursos didáticos de treinamento e as circulares, 

cujo cumprimento deverá ser em até 10 (dez) dias contados da data da rescisão/extinção do 

referido instrumento, estando, em caso de descumprimento, sujeito à medida de busca e 

apreensão e às penalidades previstas em lei. 
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FIGURA 15 – Quadro Resumo de Critérios de Franqueamento – desenvolvimento próprio 

 

�  Constata a média de pontos da CANDIDATA A FRANQUIA. 

 

FIGURA 16 – Gráfico com Pontuação de Critérios – desenvolvimento próprio 

 

OPERACIONAL 

Estamos considerando aqui que a Franqueada funcionará, ao menos no início, de 

maneira semelhante a um “marido de aluguel”, ou seja, haverá o Técnico Responsável (“marido 

de aluguel” – proprietário da Franqueada). O pró-labore do Técnico será em torno de R$ 

2.000,00 e ele terá um funcionário Auxiliar, com salário-mínimo ou em torno de R$ 1.000,00 
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e que o acompanhará nas visitas. Com isso teremos uma despesa com Pessoal em torno de R$ 

6.000,00. 

Seguindo ainda a ideia do “marido de aluguel”, em princípio a sede da empresa será a 

própria residência do proprietário, mas o negócio todo se dará a partir do carro (furgão), onde 

se armazenará os materiais e ferramentas e do celular em posse do Franqueado. Nesse primeiro 

momento ou neste modelo de franquia não estamos considerando nenhuma sede física nem um 

auxiliar administrativo, o que pode ser viabilizado mais para frente conforme o sucesso da 

empreitada. O veículo, aqui considerado novo, mas podendo ser usado, desde que em ótimo 

estado e aprovado pela Franqueadora, além das ferramentas especiais para climatização, 

constituem os maiores investimentos exigidos do empreendedor e totalizando cerca de R$ 

60.000,00 dos R$ 65.600,00 estimados totalmente. 

Cabe salientar que o proprietário quem fará toda a gestão administrativa do negócio, 

desde o pagamento de taxas, impostos, cotação e solicitação de peças, negociação com clientes, 

etc., assim como um “marido de aluguel”. 

Outra questão fundamental é que despesas com insumos de manutenção, como peças, 

gás refrigerante, filtros de ar-condicionado e demais consumíveis serão cobrados à parte dos 

clientes. 
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6. Plano Financeiro 

 

FIGURA 17 – Custo Inicial Envolvido – desenvolvimento próprio 

 

FIGURA 18 – Estimativa de Resultado – desenvolvimento próprio 
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 Nesse estudo procuramos levantar os principais valores referentes ao Plano Financeiro. 

 Consideramos também que a Franqueada conseguirá executar um valor aproximado em 

Ordens de Serviço de R$ 30.000,00, sendo 40% desse total faturado ainda no mesmo mês. 

 Com um total de despesas em R$ 8.502,21, conforme demonstrado acima e Receita de 

R$ 12.000,00, temos: 

 Resultado Mensal Esperado = R$ 3.497,79. 

  

Demonstrativo de Resultados do Exercício 

Receita Bruta de Vendas (40% OS) R$                   12.000,00  

Impostos (Simples 6% Fat. Bruto) R$                        720,00  

Receita Líquida R$                   11.280,00  

Custo de Serviços Vendidos (repassados 

aos clientes) R$                      

Lucro Bruto R$                   11.280,00  

Despesas Comerciais/Operacionais R$                     7.337,21  

Despesas Administrativas/Treinamento R$                        445,00 

Royalties para Franqueadora R$                     3.000,00 

Despesas Financeiras   

Depreciação e Amortização   

Lucro Operacional R$                       497,79  

Lucro Antes de IR e CSLL R$                       497,79 

IR e CSLL R$                       

Lucro Líquido R$                       497,79  

FIGURA 19 – Demonstrativo de Resultados do Exercício – desenvolvimento próprio 
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6.1. Análise de Viabilidade 

 

FRANQUEADO 

Se considerarmos que o Franqueado fique com todo esse valor, ele recuperaria seu 

investimento em aproximadamente 19 meses (R$ 65.600,00 / 3.497,79 = 19). 

Obviamente o Franqueador, por todo o risco envolvido e pelo investimento no Projeto, 

necessita de retorno. Considerando uma Retirada do Franqueador de R$ 3.000,00, valor 

definido pela Diretoria, sobraria somente R$ 497,79 para se tornar “lucro líquido” do 

Franqueado, o que faria com que o Payback passasse para cerca de 10 anos. Isso deverá ser 

considerado inviável para um potencial franqueador. 

Outro indicador interessante para se avaliar é a Rentabilidade verificada. Considerando um 

investimento inicial de R$ 65.600,00 e um lucro líquido de R$ 497,79, chegamos a uma taxa 

de rentabilidade de aproximadamente 0,76% ao mês. Se considerarmos que um investimento 

relativamente conservador em CDB poderia render cerca de 0,8% ao mês, por todo o risco 

envolvido ao se abrir uma empresa não temos uma rentabilidade animadora através da franquia. 

Ainda, se consideramos os atuais níveis de inflação, tão rentabilidade praticamente cobriria a 

perda de valor do dinheiro. Outra constatação se dá ao verificarmos a recomendação do 

SEBRAE que micro (nosso caso) e pequenas empresas devem possuir uma Rentabilidade entre 

2 e 4%. 

Se olharmos a Lucratividade, com uma Receita Bruta total de R$ 12.000,00 (40% das 

Ordens de Serviço contratadas) e um Lucro Líquidos de R$ 497,79, alcançamos uma 

Lucratividade de 4,15% ao mês. O SEBRAE nos recomenda uma Lucratividade entre 5 e 10%, 

novamente depondo contra nosso negócio. 

 

FRANQUEADOR 

Uma vez que o Franqueador determinou o valor a ser retirado dos Franqueados, através de 

Análise de Risco da Diretoria e sem haver a possibilidade de, nesse momento, alterarmos, 

fazemos então uma análise para entender melhor a capacidade de “franqueabilidade” da AR 

CONDICIONADO. 
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A exemplo da avaliação que montamos para o Franqueado, analisamos também alguns 

critérios do Franqueador (AR CONDICIONADO) dando notas de 0 a 10: 

1. Propriedade da marca 
     Nota   

  Constatações: 10,0   
    Marca registrada no INPI conforme      
          
  Recomendações:     
         
          

2. O Negócio  
     Nota   

  Constatações: 9,0   

    

Presente há 23 anos no mercado de climatização, com atendimento em todo o território nacional, 
cujos produtos / serviços são: projetos, fabricação de equipamentos de precisão, instalação, 
manutenção e limpeza de dutos, cujas dificuldades são rotatividade de mão-de-obra, limitação da 
remuneração dos colaboradores, exigências de documentação / horário, carga tributária e 
concorrência.     

  Recomendações:     
         
          

3. Diferenciais Competitivos 
     Nota   

  Constatações: 10,0   

    
Atendimento em todo o território nacional, de serviços de alta complexidade, comprometidos 
com a legislação vigente.     

          
  Recomendações:     
         
          

4. Piloto 
     Nota   

  Constatações: 0,0   

    

Há um propósito de expandir o negócio através de um Sistema de Franquia , com foco: 
 

�  Modelo 1: Prestação de serviços de manutenção preventiva e corretiva. 
�  Modelo 2: Prestação de serviços de manutenção preventiva e corretiva 

+ 
                                Venda e instalação de Equipamentos 
 
Nenhum modelo de negócio para franquia está formatado e implantado.     

          
  Recomendações:     

    

Estudar os modelos no sentido de propiciar a melhor adequação à capilaridade de Unidades 
Franqueadas e formatar o negócio quanto aos processos e sistemas operacionais, receitas dos 
franqueados, controle de atendimento, cobrança de clientes etc., e fazer implantação piloto. 
 
Nota:  Formatar sistema de franquia não é formatar o negócio. A formatação do sistema de franquia 
se dá de negócios formatados, implantados e com demonstrativos de resultados que evidenciem o 
sucesso. 
 
Formatar o negócio e implantar para experiência.     



53 

 

          

5. Padrões Operacionais  
     Nota   

  Constatações: 5,0   

    
Há desenho do Macroprocesso da Manutenção, sem detalhamento para utilização com Unidades 
(pois está configurado para funcionários).     

  Recomendações:     
    Adequar e detalhar os padrões operacionais à aplicação em Franqueados.     

6. Sistema de Ganhos  
     Nota   

  Constatações: 0,0   

   
Não há critérios de ganhos para Franqueados, seja para Modelo 1 ou para Modelo 2, se é pelo 
recebimento direto dos clientes ou por comissão da Franqueadora.     

  Recomendações:     
    Definir os critérios de ganhos tanto para Modelo 1 quanto para Modelo 2.     

7. Estimativas  
     Nota   

  Constatações: 7,0   

    

Modelo 1  
 
Capital do Investimento 
�  Veículo (+ adesivagem):   R$45.000,00 
�  Ferramentas:                     R$15.000,00 
�  EPIs e Outros Materiais:   R$   2.200,00 
�  Software de Gestão:         R$     600,00 
�  Comunicação Inicial:         R$     500,00 
�  Treinamentos+Tablet:       R$   2.300,00  

                                          R$ 65.600,00 
 
Lucro:                                      R$3.497 ,79 
�  Receita:                             R$12.000,00 
Despesas:  
�  Veículo                              R$  566,72 
�  Pessoal                             R$  6.053,16 
�  Mão de obra espec.          R$   717,33 
�  Comunicação                    R$   200,00 
�  Insumos                            R$   190,00 
�  Cursos e Treinamento      R$     55,00 
�  Impostos (Simples 6% FB) R$  720,00 
                                            R$ 8.502,21     

  Recomendações:     
    Fazer levantamentos mais apurados.     

8. Lucratividade 
     Nota   

  Constatações: 10,0   

    

A lucratividade indica o percentual de ganho obtido sobre o faturamento bruto. Para micro e pequenas empresas, 
a lucratividade esperada  é de 5% a 10%. A estimativa de resultados apresenta índice de lucratividade de                
11,70 %.     

          
  Recomendações:     
    Fazer levantamentos mais apurados.     
          

 

9. Rentabilidade 
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     Nota   

  Constatações: 8,0   

    
5,33% - Percentual maior que o da Poupança. Há que se considerar o imobilizado do veículo. 
     

          
  Recomendações:     

    

Fazer levantamentos mais apurados. 
 
Fazer uma estimativa para o Modelo 2: Prestação de serviços de manutenção preventiva e corretiva + Venda e 
instalação de Equipamentos.     

          

10. Retorno Investimento 
     Nota   

  Constatações: 3,0   

    
10 anos. Negócios de sucesso apresentam o RI em no máximo 36 meses. Há que se considerar o imobilizado do 
veículo.     

          
  Recomendações:     

    

Fazer levantamentos mais apurados. 
 
Fazer uma estimativa para o Modelo 2: prestação de serviços de manutenção preventiva e corretiva + venda e 
instalação de equipamentos.     

          
FIGURA 20 – Avaliação da Franqueadora – desenvolvimento próprio 
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FIGURA 21 – Diagnóstico de Franqueabilidade – desenvolvimento próprio 

 

ANÁLISE DE SENSIBILIDADE 

Demonstrativo de Resultados do Exercício 
Cenário 

Pessimista

Cenário 

Otimista 

Receita Bruta de Vendas (40% OS) R$                   12.000,00     6.000,00     18.000,00 

Impostos (Simples 6% Fat. Bruto) R$                        720,00        310,00       1.080,00 

Receita Líquida R$                   11.280,00     5.690,00     16.920,00 

Custo de Serviços Vendidos (repassados 

aos clientes) R$                      

  

Lucro Bruto R$                   11.280,00    5.690,00     16.920,00 

Despesas Comerciais/Operacionais R$                     7.337,21     7.337,21    7.337,21 

Despesas Administrativas/Treinamento R$                        445,00       445,00       445,00 

Royalties para Franqueadora R$                     3.000,00    3.000,00    3.000,00 

Despesas Financeiras     

Depreciação e Amortização     

Lucro Operacional R$                       497,79    (5.092,21)     6.137,79 

Lucro Antes de IR e CSLL R$                       497,79      6.137,79 

IR e CSLL R$                         

Lucro Líquido R$                       497,79    (5.092,21)      6.137,79 

FIGURA 22 – Análise de Sensibilidade – desenvolvimento próprio 

Aqui desenvolvemos breve estudo considerando mais 2 cenários: pessimista e otimista. 

No pessimista, consideramos que, devido à crise, nosso Franqueado conseguisse somente 5 

contratos e Ordens de Serviço em torno de R$ 15.000, dos quais 40% ele receberia no mês. 

Nesse caso, tem-se que colocar na conta o capital de giro mensal de R$ 5.092,21 para que se 

tenha equilíbrio, o que exigiria ao menos mais R$ 30.553,26 (6 meses) de capital inicial. Essa 
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hipótese pode ser minorada se a Franqueadora repassar alguns clientes ao Franqueado durante 

o processo de Franqueamento. 

Já no cenário otimista, consideramos que o desempenho excelente da equipe de 

manutenção (Técnico-proprietário + Ajudante) conseguindo atender 15 clientes por mês. Nesse 

caso se pode alcançar um lucro líquido de R$ 6.137,79. 
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7. Conclusão 

Ao observarmos todo o estudo realizado, pudemos verificar que há sim um mercado em 

potencial na terceirização, crescente no país, na medida em que as empresas e especialmente as 

indústrias, nosso público alvo, buscam a especialização em seu core business. Conforme fomos 

adotando premissas, fomos verificando que o caminho para a abertura de uma rede de 

Franchising é mais complicado do que parece. 

Ainda que esse mercado em potencial exista e os números envolvidos recomendem 

seguirmos em frente, a Retirada exigida pelo controlador da “Franqueadora” fez com que o 

negócio se tornasse pouco atrativo para o potencial “Franqueado”. Mesmo considerando um 

pró-labore ou “mão de obra especializada”, o lucro líquido da Franquia se mostrou muito baixo 

e impôs um ROI ou Payback de aproximadamente 10 anos, tornando-se o investimento inviável. 

A Rentabilidade calculada ficou em torno de 0,76% ao mês, enquanto que se verifica, 

para micro e pequenas empresas, de 2 a 4%. Já a Lucratividade ficou em 4,16%, menor do que 

a faixa de 5 a 10% recomendada para esse porte de negócio. 

É preciso também entender que, olhando os números de Receita da Franqueadora, não 

colocados aqui por questões de sigilo, assim como a identificação da empresa, uma Retirada 

inferior a R$ 3.000,00 se mostraria infrutífera, uma vez que o processo de Franchising 

certamente exigirá dedicação de parte de sua equipe, o que representa custos. 

Entendemos que, a partir desse estudo, se deve investir pesado na Padronização dos 

Processos e na Gestão da Franqueadora, a fim de melhorar sua “franqueabilidade” e permitir 

uma retirada menor, o que poderia então viabilizar o processo de franquia e interessar potenciais 

Franqueados. Outra possibilidade seria a de reduzir o volume de investimento inicial, o que 

certamente contribuiria bastante para melhora dos índices de Payback, Rentabilidade e 

Lucratividade. Uma das opções é considerar um veículo seminovo, apesar de envolver riscos 

de manutenção e disponibilidade. 
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