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"E melhor tentar e falhar,

que preocupar-se e ver a vida passar;

é melhor tentar, ainda que em vao,

que sentar-se fazendo nada até o final.
Eu prefiro na chuva caminhar,

que em dias tristes em casa me esconder.
Prefiro ser feliz, embora louco,

que em conformidade viver ..."

Martin Luther King
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RESUMO

As empresas se véem cada vez mais pressionadas a acompanhar as exigéncias de qualidade,
produtividade e constante inovagao de produtos e servigos, devido a tendéncia de globalizacao
econOmica. Para atender esse desafio, a consultoria empresarial ¢ um servi¢o cada vez mais
procurado. Entretanto, € preciso conhecer quais as necessidades de consultoria das empresas e
o presente trabalho buscou conhecer as razdes porque as Micro e Pequenas Empresas utilizam
pouco deste servico. Realizar um estudo exploratério para conhecer quais as necessidades da
Micro e Pequenas Empresa ¢ um comecgo para entender a pouca ou nenhuma utilizacao dos
servigos de consultoria de uma regido. Embora a populagdo amostral da presente pesquisa
situe-se em uma carteira de cliente de um determinado banco, os resultados podem refletir o
comportamento dos empresarios de toda a regido. Para esse trabalho, procurou-se verificar
com profissionais ligados ao segmento de Micro e Pequenas Empresas quais as questdes que
mais afligem as empresas desse porte e quais as necessidades prioritarias que poderiam ser
atendidas por um servico de consultoria. Através de pesquisa de campo realizada junto aos
empresarios e profissionais que atuam no segmento de Micro e Pequenas Empresas, o estudo
objetivou verificar quais as principais causas de estagnagdo dos negocios das empresas desse
porte, sob a otica dos contadores e gerentes de banco, e quais as necessidades de consultoria,
sob a oOtica dos empresarios, para as Micro e Pequenas Empresas. O resultado foi a
divergéncia dos problemas mais apontados pelos entrevistados. Enquanto os empresarios
apontaram os problemas externos como causas que mais impedem o crescimento dos
negdcios, os profissionais do segmento de Micro e Pequenas Empresas apontaram os fatores
internos como: problemas de gestdo, inexisténcia de estratégia e falta de consultoria para
empresas desse porte. Ainda foi possivel constatar a demanda potencial e as necessidades por
consultoria empresarial na Micro e Pequena Empresa.

Palavras-chave: Administragdo. Necessidade. Consultoria. Micro e Pequena Empresa.



LISTA DE QUADROS

Quadro 1: Problemas corporativos e conseqiiéncias



LISTA DE TABELAS
Tabela 1: Sobrevivéncia e mortalidade das empresas do Estado de Santa Catarina................. 11
Tabela 2: Nivel de conhecimento de consultoria na regido pesquisada. ..........ccceevveevreerreennnnn. 40
Tabela 3: Tempo de vida da @mMPresa........cceeveiieiiieiieeiieie ettt ettt seaeeaeens 41
Tabela 4: Ramo de AtIVIAAde ......cc.coiiiiiiiiiiiiee e 41
Tabela 5: Outras atividades além da principal desenvolvida pela empresa. .........ccccveeeneennnee. 42
Tabela 6: Quantidade de emMPregados. ........cvevviieiiiriieiieie ettt saeeaeens 43
Tabela 7: Faturamento ANUAL ..........cocuooieriirienieieeeeee ettt 44
Tabela 8: Nivel de conhecimento no ramo de atividade. ...........ccoocieiiiiiiiiniiiiieniceceeeeee 45
Tabela 9: Motivagao dO €MPIESATIO .....eeecuvreeeirieeitieeiieeeriteeeiereeestaeeeteeesreeesseeessseeessseesssseesnnns 46
Tabela 10: Relagao inicial com 0 empreendimento...........c.eccveerieeeiierieerieenieeieeseeeneeseeeneens 47
Tabela 11: Servigos Bancarios Utilizados pelas Empresas ........c.ooccveevveeciieniieiiienciiecienieeiene 50
Tabela 12: Informagdes sobre 0s NUMET0S da EMPIESA .......cccvvieeeuieeeiieeeiieeriie e e eeee e 52
Tabela 13: Instrumentos de verificacdo das informagdes da empresa..........ccceeeeveeerveeeenveennne. 53
Tabela 14: Orientacao na administracao d0S NEZOCIOS.......eeervvreerureeerireeriieerreeerieeenireeeneeeenns 54
Tabela 15: Forma de Precificagdo do produto/SErvigo. ........ccueeeruieeeiieiniiieeriie e cevee e 55
Tabela 16: Diferencial(is) relevante(s) da empresa. ........cceeeeveeerieeeciieeniieeeiie e e 56
Tabela 17: Contato com empresas de CONSUIOTIa ........cc.eeueriiriiiiiniinieienieneeeeeee e 58
Tabela 18: Perspectiva de resultado de um processo de Consultoria externa. ..........c.ccccueeee.e. 59
Tabela 19: Necessidade de Consultoria.........c..eooueiriiiiiiiiiiiiiiieieete e 60
Tabela 20: Empresarios Dispostos a INVEStir N0 SETVICO .....ccuveeevieeeiieeniieeeiieeeiee e 61
Tabela 21: Areas criticas para administragdo das MPE .............ccccoooueeueerreueereeeeeseeeeseeeennnnns 62
Tabela 22: Causas que impedem o crescimento dos NEZOCIOS ....evveerueeeieerireeiieniieeieenieeaeans 64



LISTA DE GRAFICOS

Grafico 1: Piramide de segmentacdo Banco [tatl SA ..........ccceieiiiieiiiieie e 33
Grafico 2: Nivel de conhecimento sobre consultoria € SEUS SEIVICOS.....ccuvrervererveeerrreeeerreeene. 40
Grafico 3: Tempo de vida da €MPIeSa. ......cceevuiieiierieeiiieie ettt ettt e e eaeens 41
Grafico 4: Ramo de atividade. .........oocueeiiiiiiiiiiiiiee e 42
Grafico 5: Outras atividades desenvolvidas pela empresa além da principal........................... 43
Grafico 6: Quantidade de pessoas que trabalham na empresa ............ccoeevvevveeciienieenienneennens 44
Grafico 7: Faturamento ANUAL.........cccooiiiiiiiiiiiiiieeee et 45
Grafico 8: Nivel de conhecimento no ramo de atividade. ...........coceeviiiiiiiiiiiieniieeieeee 46
Grafico 9: Motivagao dO EMPIESATIO ....c..eerueiereiieieeriie et eeite et site et site et e seeeebeesaeeebeeseeesnneens 47
Grafico 10: Relagdo inicial com 0 empreendimento .........c.eccveerieerieerieeiieenieeieeneeeneeseneeaens 48
Grafico 11: Linhas de crédito utilizadas. ...........cooeeierieniiiiiinieieeeeee e 51
Grafico 12: Informagdes sobre 0s NIMeEros da eMPresa........c.eeveeeueerieeiiienieeieenieeieesee e 52
Grafico 13: Instrumentos de verificagao de informagdes da empresa..........ccveeeveeerveeeeneeennee. 53
Grafico 14: Orientacdo na administragao dos NEZOCIOS .....eeevveeerureeeireeriieerieeerieeerreeeaeee e 54
Grafico 15: Critérios utilizados para estabelecer Pregos. ........covvvveeeiiiivciieiniieceiie e 55
Grafico 16: Estratégia utilizada pelas EMpresas. .........coceeceriiniiiiniinieicnicnecicceceee 56
Grafico 17: Nivel de relagdo com empresas de Consultoria. ..........ccceeveeverieneeneeieneenennenn 58
Grafico 18: Perspectiva dos resultados de consultoria eXterna ...........ccoeeueeeevveerieeenieeneveennne 60
Grafico 19: Necessidade de Consultoria ...........ooueeriiiiiiiniiiiieinierieeee e 61
Grafico 20: Empresarios dispostos @ INVEStIr N0 SEIVICO......coueiruerueriienieerienienieeeeeirenieeeeneeene 61
Grafico 21: Areas criticas para a administragio das MPE, na percepgao do empresario......... 63
Grafico 22: Causas que impedem o crescimento doS NEZOCIOS. ....veeeevvrervieerveeerieeereeevee e 65
Grafico 23: Causas Mais aPONTAAS .......ccccveeeriieeriieeiiieeiieeereeereeeaee e e e sreeeebeeenbeesneeesnnns 68



SUMARIO
1. INTRODUGAOQ ...ouoneeerererrenesesesesssssessssssssssssessssssssssessssssssssssesssssssssessssssssssssensssssssssessseses 9
1.1 Tema € Problema ......eeieeiinniiininiicnsneicnsneenssneicsssncssssnecsssecsssssssssesssssesssssesssssssssssesssssess 10
1.2 ODJEtivVO GEeral ..ccccecueriiisisnnrccssssnriccsssnsicsssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 10
1.3 ODbjetivos ESPECIfICOS....ccuuerernreisunisrnnssnnnsennsnnissecssnnsssnssncsssecsssesssnsssassssesssssssassssassssasssns 11
1.4 Justificativa ......cceeveeereccsnecnnnne 11
1.5 Estrutura do traballio ..........ieineiiinniiinniiiniiiinneicniensnecssnicssssecnsssesssssecsssssessssssssssees 12
2. FUNDAMENTACAOQO TEORICA .......oocvererereeessssnssessessessessesssssssssssssssessessessessessessssseses 13
2.1 Consultoria........eeevveecreeereecnnes 13
2.1.1 Conceitos de Consultoria 13
2.1.2 Caracteristicas da Consultoria 14
2.1.3 Necessidade da Consultoria 15
2.1.4 Tip0S de CONSUILOTIAueiererssecsarssesssncssrssasssnssssssesssessssssasssessasssessssssssssassssssassssssssssssssassnsssas 18
2.1.5 As Etapas da Consultoria .20
2.1.6 Perspectivas da Consultoria 22
2.2 O Consultor .......ccceeeervneecsnecennns 23
2.2.1 Caracteristicas e Habilidades do Consultor...........ccccoiieiiiiiiiinieniiiniceeceeeeee 24
2.2.2 Papeis dO CONSUILOT ....cccuviieiiieeiiieeiiieeeieeestee et et e et eestee e st eesaeeeenbeeennbeeenseesnseeennns 25
2.3 A Micro e Pequena Empresa 26
2.3.1 Conceitos e Caracteristicas de Micro e Pequena Empresa...........ccccevveviiviiiinecncnnene. 26
3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS ..30
3.1 Natureza da PESQUISA ....cocverereercssercsssnrcssanissssnssssssssssasssssnssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnssssss 31
3.2 Universo e Amostra selecionada para a pesquisa 32
3.3 Coleta de dAdOoS ...ueeneeererisnensnesseenssnnssannsncsssecssnsssansssassssessssssssssssassssasssssssasssssssssasssssssasss 33
3.4 Delimitacoes da pesquisa .35
4. ANALISE DOS RESULTADOS ..cc.coueumncnmmensnscnsscsssesmssessssssssssssssssssssssssssssssssssssassssasssss 35
4.1 Caracterizacao da EMPIresa.......ceicnnreicnsseicsssnicssnnssssnssssasssssassssssssssssssssssssssssssssasssssans 35
4.2 Analise dos resultados da pesquisa com os empresarios de MPE’s 39
4.3 Pesquisa junto aos profissionais ligados ao segmento de MPE’s .66
5. ANALISE GERAL DOS RESULTADOS OBTIDOS.........coevuereerssessessessessessessesssseeses 68
6. RELACAO ENTRE AS PESQUISAS ....ccovvueeuerrresrsresnesssnsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessss 68
7. CONSIDERACOES FINAIS 71




1. INTRODUCAO

As mudangas ocorridas no ambiente competitivo das Micro ¢ Pequenas Empresas,
fazem com que gerentes necessitem de informagdes para melhorar a qualidade, pontualidade e
eficiéncia das atividades que executam, além de compreender precisamente o custo e a
lucratividade de cada um de seus produtos, servicos e clientes. Entretanto, a falta de
capacitagdo para micro e pequenos empresarios prejudica o desempenho das micro e
pequenas empresas € pode colocar em risco a sua sobrevivéncia.

O micro empresario despreparado, ndo sabe, muitas vezes, planejar as atividades,
organizar-se para, juntamente com sua equipe, alcangar o0s objetivos e metas
estabelecidos.Um outro agravante ¢ que o empresario incapacitado, ndo sabe controlar os
gastos da empresa, confundindo-os, por vezes, com seus gastos pessoais.

Dentro desse contexto, as empresas lutam para continuar funcionando, e a falta de
planejamento acaba tornando a gestdo deficiente em varios aspectos e conseqiientemente
diminuindo o tempo de vida destas empresas. A concentragdo em rotinas e a visdo de curto
prazo alimentada pela falta de um projeto ou orientacdo de uma assessoria empresarial sao
algumas das razdes que resultam no desaparecimento das empresas em espaco tdo curto de
tempo.

O mais grave acontece nas Micro e Pequenas Empresas que ocupam todo tempo do
empreendedor e conseqiientemente limitam suas condi¢des de melhor preparar-se para gerir
seu negodcio. Uma grande parte dos empresarios toma a iniciativa de abrir seu proprio negdcio
pela aptidao pessoal, ou devido a modismos, esquece-se de elaborar um plano de negdcio que
¢ fundamental para avaliar a viabilidade do empreendimento. Entdo surge a necessidade de
recorrer a profissionais ou empresas especializadas para estudar todas as varidveis que
influenciam na composi¢ao e sustentabilidade de um negocio.

O empresario precisa manter-se informado para ndo ser ultrapassado por mudancgas
que muitas vezes, com a rotina da empresa, acabam passando despercebidas. H4 varias formas
de conhecer essas mudancas e agregar conhecimento, € uma delas € recorrer a um consultor
externo para que este melhore as condi¢des de sua empresa concorrer no mercado.

Ao conhecer esse mercado ou ambiente de atuacdo, surge a necessidade de recorrer a
uma consultoria, que planeje estrategicamente e estude seu empreendimento para melhorar a

administracdo de seus negocios.
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1.1 TEMA E PROBLEMA

Segundo o Relatorio Final de Pesquisa sobre as causas de Mortalidade/Sucesso das
Micro e Pequenas Empresas Catarinenses divulgado pelo SEBRAE/SC em julho/2006, a
variagdo do indice de mortalidade entre empresas de 1 e 5 anos de vida vai de 46,39% a
64,06% nas diversas regides do estado. Isso significa que por deficiéncia na gestdo as
empresas acabam desaparecendo cada vez mais cedo.

No cenario nacional, essas empresas possuem forte participagdo na economia.
Segundo dados da Pesquisa do SEBRAE/SP elas representam: 98% das empresas do pais;
56% dos empregados com carteira assinada (CLT); 62% das empresas exportadoras; 2,3% do
valor das importacdes e 20% do PIB.

Dada a importancia do tema, é pertinente conhecer as dificuldades que afligem as
Micro e Pequenas Empresas na gestdo de seus negocios. Entretanto, a pesquisa ainda sera
valida para o banco conhecer as razdes pela recorréncia dessas empresas ao capital de
terceiros.

Os bancos, muitas vezes, alegam diversas razdes para ndo dar empréstimos a essas
empresas. Entre essas razdes, citamos: falta de garantias gerais, registro no SERASA,
insuficiéncia de documentos, inadimpléncia das empresas e projetos invidveis.

Frente a essas razoes, os bancos com suas linhas de financiamento, concorrem na
procura de emprestar ndo apenas em quantidade, mas também com qualidade. Portanto, ¢
pertinente uma pesquisa exploratoria para que o banco saiba quais as dificuldades encontradas
pelos micro e pequenos empresarios na gestdo de seus negdcios e a razdo pela procura de
capital de terceiros. Faz-se necessario ainda pela relevancia do assunto para o banco, porque
se os clientes obtiverem sucesso em seus negocios, consequentemente o banco também tera
sucesso e ird alavancar sua receita com empréstimos.

Diante desse cenario, uma questdo ird nortear a elaboracdo desse projeto: quais as
necessidades de consultoria empresarial dos clientes Pessoa Juridica de uma das agéncias do

Banco Itat Unibanco SA no municipio de Sao José¢/SC?
1.2  OBJETIVO GERAL
O objetivo geral do trabalho sera conhecer as necessidades de consultoria empresarial

dos clientes Pessoa Juridica de uma agéncia do Banco Itat Unibanco SA do municipio de Sao

José, Santa Catarina — Brasil.
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1.3  OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Identificar as razdes que impedem o crescimento dos negocios das MPE’s na visao
dos clientes Pessoa Juridica da agéncia do Banco Itai Unibanco SA em Sao
José/SC em questdes referentes a administragdo de seus negdcios;

b) Identificar junto aos gerentes de banco e profissionais ligados ao segmento de
Micro e Pequenas Empresas as razoes que colocam em risco a sobrevivéncia das
empresas desse porte; e

c) Relacionar os resultados obtidos, sob a dtica dos empresarios e profissionais do
segmento das Micro e Pequenas Empresas, para conhecer as necessidades de

consultoria apresentadas por essas empresas.

14 JUSTIFICATIVA

Como ja citado anteriormente, pesquisas realizadas recentemente por entidades como
SEBRAE/SC demonstram a alta taxa mortalidade das empresas nos primeiros 5 anos,
conforme vemos na tabela a seguir da Pesquisa: Mortalidade/Sucesso das Micro e Pequenas

Empresas Catarinenses, ano 2006, autor SEBRAE/SC:

Tabela 1: Sobrevivéncia e mortalidade das empresas do Estado de Santa Catarina

2000 2001 2002 2003 2004
Em atividade 35,94% 40,43% 49,46% 49,46%  53,62%

Extintas 64,06% 59,57%  50,54% 50,54%  46,38%
Fonte: SEBRAE/SC

Conforme os numeros apresentados, torna-se justificdvel realizar um estudo das
necessidades de consultoria em Micro e Pequenas Empresas, verificando junto aos
empresarios € profissionais ligados a esse segmento, quais os dificultadores encontrados na
conducao de seus negocios.

Ainda o estudo sobre as necessidades de consultoria serda fundamental para a agéncia
do Itati Unibanco Banco Multiplo SA para conhecer a profissionalizagdo de seus clientes na
administracao das Micro e Pequenas Empresas.

Observa-se que esse trabalho podera proporcionar fundamentos para a criagdo de um
negdcio proprio, se 0 mesmo se mostrar favoravel e previr o sucesso do empreendimento;

oportunidade que dificilmente seria aproveitada sem um estudo das necessidades de
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consultoria nas empresas. Entretanto, seria preciso ainda desenvolver um estudo de
viabilidade para agdes de implantacdo de um empreendimento.

Ademais, como ja citado, ja existe uma grande familiaridade com a area envolvida
devido o pesquisador trabalhar na area comercial de um banco privado e conhecer a saude
financeira de varias empresas da regido, logo, a viabilidade da pesquisa torna-se mais
explicita.

Quanto a originalidade, espera-se que o estudo das necessidades de consultoria venha
mostrar as lacunas nao supridas pela falta de orientagdo técnica dos empreendimentos da

regido.

1.5 ESTRUTURA DO TRABALHO

Para organizar o estudo e aperfeigoar a apresentagdo dos resultados, esse trabalho foi
organizado em quatro capitulos.

No primeiro serd apresentado o Tema e Problema de Pesquisa, os objetivos gerais e
especificos e a justificativa.

No segundo capitulo sera composto pela fundamentagdo tedrica sobre consultoria e
abordagem literaria sobre as Micro e Pequenas Empresas.

Ja no terceiro capitulo considera¢des sobre a metodologia utilizada para a pesquisa.

No quarto capitulo segue a apresentacdo e andlise quantitativa e qualitativa das
informagdes obtidas nas entrevistas e questionarios com os empresdrios e profissionais
ligados ao segmento de Micro e Pequenas Empresas, com demonstragdes graficas dos
resultados obtidos.

No quinto capitulo sera apresentada a relagdo entre as pesquisas realizadas junto aos
empresarios e os profissionais ligados ao segmento das Micro e Pequenas Empresas.

Finalmente no sexto capitulo serdo feitas as consideragdes finais sobre a pesquisa e

seus resultados.
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2. FUNDAMENTACAO TEORICA

Nesta etapa sera feito um levantamento bibliografico sobre o conceito de Consultoria

Empresarial e a Micro e Pequena Empresa.

2.1 CONSULTORIA

Os desafios empresariais, hoje, estdo aumentando e se agravando de diversas formas.
Perda de controle, pressao por reducao de custos — estes ficam sempre maiores —, margens
mais comprimidas, competi¢do intensa, alteragdes de leis e regulamentos, fragmentacdo de
negocios e atividades sdo alguns exemplos da urgéncia e da intensidade de aquisicado,
manuten¢do e utilizagdo de conhecimento especializado (GROCCO, 2005).

Ainda, segundo Grocco (2005), o conhecimento, em fung¢do da velocidade das
mudangas, tende a se tornar obsoleto, incompleto, ou até inadequado, muito rapidamente.
Entdo, as empresas contratam pessoas ou outras empresas para a realizacao das mais diversas
atividades, mesmo aquelas essenciais ao seu negdcio, ou para auxiliar seu proprio pessoal a
entender melhor suas tarefas, e manter ou aumentar os seus resultados.

Para Oliveira (2004), a consultoria empresarial € um processo interativo de um agente
de mudancas externo a empresa que assume a responsabilidade de auxiliar os executivos e
profissionais da referida empresa nas tomadas de decisdes, ndo tendo, entretanto, o controle
direto da situagao.

Apos essas consideragdes e, com o objetivo de clarear o entendimento sobre o
processo de consultoria empresarial, primeiramente conheceremos a parte conceitual e outras

ponderagdes relevantes acerca do assunto.

2.1.1 Conceitos de Consultoria

Para Oliveira (2004), a consultoria empresarial ¢ um processo interativo de um agente
de mudancgas externo a empresa que assume a responsabilidade de auxiliar os executivos e
profissionais da referida empresa nas tomadas de decisdes, nao tendo, entretanto, o controle
direto da situagao.

Partindo dessa premissa, identifica-se que o processo de consultoria tem pelo menos
dois agentes, o consultor que ird identificar os problemas e propor solugdes e a empresa

cliente que recebera a ajuda.
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Diante dessa interacdo entre consultor e empresa, Parreira (1997, p. 12) define
consultoria como sendo “o ato de um cliente fornecer, dar e solicitar, pedir pareceres, opinides
a um especialista contratado que auxilie a empresa no trabalho administrativo”. Segundo o
autor, € um servigo especializado, ético e de orientacao.

Entende-se, a partir dessa afirmac¢do, que o consultor realiza um trabalho de
diagnostico, desenvolvimento e orientacdo na implantagdo de solugdes sem, no entanto,
envolver-se com a execucdo do projeto. Pois a partir do momento que ha algum
envolvimento, ele passa a ser um executivo da empresa e nao mais apenas um consultor.

No entanto, Oliveira (2004, p. 21) afirma que, “embora ndo tenha controle direto da
situacdo, o consultor ndo se exime da responsabilidade do projeto desenvolvido e estruturado
para atender a empresa”. Por isso um consultor deve especializar-se na prestacdo de um
servico realmente especializado.

E preciso ainda considerar que as agdes da consultoria visam, embora ndo tenham o
controle direto da situagdo, proteger a organizacdo e dar suporte aos negocios externos da
empresa. Nesse sentido, ¢ importante relevar que o presente trabalho, ao mencionar o

processo de consultoria, estara analisando o processo de consultoria externa.

2.1.2 Caracteristicas da Consultoria

Para entender o processo de consultoria, ¢ preciso conhecer suas caracteristicas e como
os autores apresentam na bibliografia sobre o assunto. Sdo varias as caracteristicas da
consultoria citadas pelos autores, porém destaca-se as que sdo consideradas mais relevantes,
considerando a aplicabilidade para este trabalho.

Os servigos de consultoria apresentam geralmente um alfo prego, uma vez que "a
consultoria trabalha e lida com sistemas vitais e /ou complexos, que requerem muitos anos de
estudo e analise para serem entendidos. E depois, outros tantos de pratica e experiéncia para
poderem ser aplicados no mercado.” (PARREIRA, 1997, p. 15).

Para Grocco (2005, p. 64), a consultoria ¢ uma das bases na tomada de decisdo de
contratacdo, pois o cliente terd condi¢cdes de projetar como serdo satisfeitas as suas
necessidades e desejos empresariais, bem como o grau de aceitacdo ou resisténcia ao trabalho
do consultor.

Mesmo ndo havendo relacdo direta com o processo decisorio, o consultor deve sempre

interagir com a empresa-cliente, influenciando suas decisdes. Neste sentido, a interagao entre
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o consultor e a empresa-cliente pode assumir outras formas diferentes da consultoria. Essa ¢
uma caracteristica relevante da consultoria: sua diferenciagao.

Oliveira (2004) salienta a diferenciacao entre consultoria e outras formas de interagao
do consultor com a empresa-cliente, além da propria consultoria seguem as principais: a
assessoria que, segundo o autor, ¢ caracterizada por uma atividade sistematica de auxilio a
empresa ou ao profissional responsdvel na organizagdo por determinado assunto.
Diferentemente da consultoria, ndo possui como base um projeto especifico. O treinamento,
onde o consultor, ou empresa de consultoria busca, dentro do processo educacional, a
capacitagdo do publico definido pela empresa cliente. E a auditoria que, segundo o autor, esta
relacionada a andlise e verificagdo da fidedignidade dos dados e procedimentos de acordo

com os preceitos legais da empresa.

2.1.3 Necessidade da Consultoria

Muitas vezes entender a necessidade de um consultor parece ser algo ndo percebido
pelas Micro e Pequenas Empresas. Entretanto, considerando o desaparecimento tdo precoce
das organizacdes de pequeno porte no cenario nacional, verificamos a extrema importancia de
um trabalho de consultoria empresarial. Assim, torna-se indispensavel conhecer as
consideragdes mais relevantes encontradas no levantamento bibliografico sobre a necessidade
da Consultoria para as organizagoes.

De acordo com Corréa (1983), uma organizacdo sé vai perceber a necessidade de
mudanga quando se dispuser a operar em novas bases. O consultor ndo deve propor solucdes
que talvez foram Otimas para outro tipo de ambiente organizacional, sem analisar se as
mesmas serdo também adequadas a realidade dos problemas desta organizacdo, a qual, na
maioria das vezes, ainda ndo esta preparada para o processo de mudangas.

Um dos pontos essenciais ¢ que a identificagdo da necessidade dos servicos de
consultoria ¢ uma iniciativa e prerrogativa da empresa-cliente e ndo da empresa de
consultoria, mas se for o caso, o consultor pode auxiliar os clientes a identificarem alguns
tipos de problemas ou doengas. "A consultoria de sucesso € a que consegue transformar os
administradores da empresa em analistas capazes de auto-avaliar e consequentemente
entender o objetivo das mudancas".

Destaca-se a "consultoria predatéria", que acontece em duas situacdes; a primeira &
quando o interesse predominante da empresa de consultoria estd em vender novos produtos,

"gracas ao sucesso da reacdo imediata, sem empenho de uma avaliagdo mais profunda da
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situacdo"; a segunda situagdo ocorre quando a organizagdo-cliente dispde da verba
orcamentaria para comprar servicos de consultoria de forma indiscriminada, "sem um
rigoroso levantamento prévio da necessidade.” (IANINI, 1996, p.26)

Oliveira (2004) evidencia a necessidade de consultoria relacionando algumas
mudangas que, administraveis ou ndo, constantemente ocorrem na economia: globalizacao;
evolucdo tecnoldgica; necessidades de construir o futuro; responsabilidades ambientais das
pessoas, empresas € governos; € melhoria do conhecimento das pessoas. Entretanto, o
empresariado ainda preocupa-se com necessidades mais especificas.

Para Berti (2001), estudos mostram que os executivos de micros, pequenas e até
médias empresas estdo interessados mais em resultados tangiveis do que em promessas de
alguns beneficios vagos no futuro e na, maioria dos casos, o resultado ndo ¢ imediato,
demanda algum tempo para ocorrer. No quadro seguinte estdo asm possiveis causas e

sintomas empresariais que podem motivar a procura por servi¢os de consultoria:

DOENCAS SINTOMAS

. e Retorno nulo ou irrisério sobre o capital investido
[EconOomicas . .
e Retorno baixo sobre o ativo total

 Despesas financeiras elevadas
Financeiras  Alta necessidade de capital de giro
 Alta influéncia de capital de terceiros

oo e Alto nivel de reclamagdes e devolugdes de clientes
Técnicas a .
o Alta dependéncia tecnologica externa

e Processo de distribuicao inadequado
Mercadoldogicas e Pregos inadequados para os produtos vendidos
e Falta de competitividade no mercado

L. . e Inadequada utilizacao de recursos disponiveis
Administrativas .
e Trabalhos repetidos

e Falta de motivacgao

.  Baixo nivel de coesdo
Comportamentais , )
e Alto nivel de atritos

e Alto nivel de rejeicdo as mudancgas

Quadro 1: Problemas corporativos e conseqiiéncias
Fonte: BERNARDES, 2003.

O quadro acima apresenta algumas razdes que levam o empresdrio a procurar uma
consultoria e para remediar esses sintomas ¢ preciso recorrer a uma consultoria externa e nao

aos profissionais internos. Green (2002), alerta que para aquelas empresas que pretendem
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reaproveitar profissionais para serem eximios consultores internos, devem mudar sua
mentalidade. H4 diferenga entre ser parceiro estratégico e um mero prestador de servigos. E
preciso discernir para que este profissional nao se prejudique nem como consultor nem como
profissional da propria empresa.

Conforme Pereira (1999), as empresas-cliente, de um modo geral, procuram um
consultor por muitas razdes. Entre elas, quando: percebem que existe um problema, mas nao
sabem como soluciona-lo; precisam de um agente externo para intermediar conflitos;
identificam a necessidade de uma contribuicdo especifica, de natureza temporaria, nao
encontrada em seus quadros; surge a necessidade de conduzir programas de treinamento;
necessitam mudar suas estruturas organizacionais; quando ha necessidade de incrementar o
desempenho, a qualidade do produto e a produtividade entre outras necessidades.

Alguns pontos sdo convergentes com Quintella (1994) que identifica as seguintes
necessidades que surgem nas empresas para buscar o auxilio de um consultor: necessidade de
conhecimento e qualificagdo para desenvolver determinado trabalho; necessidade de ajuda
profissional temporaria; necessidade de ponto de vista imparcial, entre outras.

Diante de tais necessidades, as organizacdes atentam na busca de uma empresa de
consultoria que tenha compatibilidade com os problemas apresentados pela empresa e a oferta
de servigos de consultoria dispostos por profissionais ou empresa de consultoria empresarial.

Nessa busca, as escolhas, segundo Pereira (1999), sdo guiadas por diversas condigdes
que envolvem desde a experiéncia no ramo até melhor preco. O autor ainda cita motivagdes
como: informagdo e visdo global do contexto empresarial; melhor plano de trabalho;
competéncia e adequagdo da equipe de consultores; melhor compreensao do problema do
cliente; entre outras.

No que tange melhor preco, deve-se observar que as empresas consideram a melhor
relagdo custo-beneficio, ou seja, qual o retorno que a empresa terd ao final de um trabalho de
consultoria do negdcio.

Embora utilizada de muitas maneiras e com o objetivo de atender as necessidades dos
clientes, a atividade de consultoria, segundo Oliveira (2000, p. 12) “consiste em pesquisar,
entender, subsidiar e apoiar as pessoas que atuam diretamente na coordenagdo de equipes ou
liderangas dos diversos segmentos organizacionais”. Isto significa que a consultoria também
tem a preocupagdo de dar suporte aos coordenadores no que tange a gestdo de pessoas e

outras acdes pertinentes a lideranga de equipes.
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2.1.4 Tipos de Consultoria

Quanto a tipificagdo da consultoria, existem divergéncias e convergéncias na
bibliografia sobre o assunto conforme o enfoque que cada autor pretende explorar. Porém, sao
considerados pelos autores, principalmente: a natureza do servi¢o a ser executado; o modelo
de intervengdo a ser adotado; a maneira como o profissional atua; a estrutura e amplitude da
consultoria.

Para Kurb (1986), por exemplo, ao considerar a natureza do servigo a ser executado,
pode-se propor os seguintes servigos: diagndstico empresarial; estudos especiais e pesquisa;
elaboracdo de solucdes para problemas especificos; assisténcia na implementagdo e
aconselhamento.

Esses servicos podem ser considerados etapas dentro de um projeto de consultoria. O
autor explica que o diagnodstico empresarial consiste na procura pelo consultor em conhecer os
recursos da organizagdo, suas politicas e padrdes de administracdo, para conhecer suas
fraquezas e problemas-chave que influenciam no desempenho do empreendimento

O servico de estudos especiais € pesquisa compreende em focar o problema da
empresa-cliente e depois elaborar um relatorio final para discutir com a organizagao.

Quanto a elaboracao de solucdes para problemas especificos ¢ atender o cliente com a
apresentacao de solucdes pertinentes ao problema da empresa. O trabalho sé sera concluido
quando a empresa-cliente entender que recebeu a solugdo adequada para seu problema. Nesta
etapa o cliente precisa mais que um diagndstico, € praticamente o servigo central de um
projeto de consultoria empresarial.

O autor ainda apresenta, dentro da natureza do servigo a ser executado, o servico de
assisténcia na implementagdo, que consiste no auxilio & empresa-cliente na implementacao da
solugdo apresentada. Pode haver casos de necessidade de selecdo e mobilizacdo de pessoas
em dire¢do aos resultados esperados.

E por fim, o autor sugere o servico de aconselhamento, que compreende em responder
as perguntas da empresa-cliente, dentro de uma postura imparcial e profissional. Entretanto, ¢
preciso deixar claro que a tomada de decisdo ¢ responsabilidade da empresa, a postura do
consultor ¢ orientar e ndo decidir, sendo essa uma fun¢ao da empresa.

Dentro da classificacdo de natureza do servico oferecido ainda, Pereira (1999) informa
que a dimensdo da consultoria organizacional deve ser compativel com a mudanca que se
pretende implantar e pode apresentar os seguintes focos: a estratégia; a estrutura; a cultura; o

modelo de gestdo; o produto; os processos.
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Ainda, segundo Pereira (1999), o consultor é chamado para elaborar um diagndstico e
prescrever um remédio (solugdo) para resolver o problema. Ele deve indicar o que esta errado
e apontar o que ¢ certo. Esse € o tipo de consultoria descritiva.

O autor apresenta outra tipologia de consultoria, chamada de risco: normalmente, no
curto prazo, ¢ proposto a empresa uma forma de atingir uma melhoria financeira. E comum
utilizar métodos radicais de mudanga. Embora apresente resultados ja no curto prazo, essa
forma ¢ muito questionada por deixar conseqiiéncias graves ao envolver reducao de pessoal,
cortes de despesas, etc.

O autor descreve também, entre varios tipos de consultoria, dois tipos muito
relevantes. O primeiro chamado de alocacdo de recursos consiste em alocar recursos
necessarios a empresa na solucdo de determinado problema. O segundo tipo ¢ chamado de
Pesquisa acao. Nesse modelo, parte-se da premissa que deve haver um feedback entre o
consultor e a empresa-cliente. O modelo orienta-se na atuacdo conjunta entre as partes para
solucionar os problemas.

Ao considerar o modelo de relagdo entre o consultor e a empresa-cliente, Schein
(1972) procura diferenciar os tipos de consultoria da Consultoria de Procedimentos. O autor
fornece trés tipos de consultoria: o modelo de compra de servico especializado; o modelo
médico-paciente e o modelo de consultoria de procedimentos.

No primeiro modelo, Schein (1972), descreve o consultor como um especialista,
disposto a vender seu servigo especializado. J&4 no modelo médico-paciente, o autor apresenta
o consultor como alguém que ¢ chamado para efetuar diagnostico, identificar os problemas e
indicar qual o tratamento adequado para melhorar os resultados da empresa-cliente.

Por ultimo, o autor chama a atengdo para o modelo da Consultoria de Procedimentos,
que consiste em uma colaboracdo entre o consultor e o cliente para elaboragdo de um
diagnostico em conjunto. Nesse modelo o enfoque ¢ na percep¢do do proprio cliente para
entender e agir sobre os fatores inter-relacionados que ocorrem no ambiente.

O autor ainda alega que a consultoria pode assumir um outro tipo, chamado
consultoria autdbnoma. Consiste na figura de um consultor autdbnomo que caracteriza-se um
profissional qualificado que atua de forma independente em determinado projeto para o qual
foi chamado. Ainda existe o consultor associado, que consiste na formagao de parcerias para
atuacdo de consultores em diversas areas, nas quais nao tem necessariamente experiéncia.
Atuam especificamente em um determinado projeto, e ao final do contrato, esta

automaticamente desfeito.
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Quanto ao consultor interno, o autor refere ao profissional que pertence ao quadro
funcional da empresa. Geralmente ocupa um cargo de nivel técnico ou gerencial, e as
atividades pertinentes ao seu trabalho sdo: elaborar diagndsticos, buscar solugdes para
problemas e ter acdes participativas no modelo de gestdo da organizagao.

Essas consideracdes estdo associadas com a personificagdo da consultoria ou a figura
que a pratica, neste Ultimo caso, o consultor. Entretanto, Oliveira (2004), em meio a tantos
tipos de consultoria dispostas na literatura acerca do assunto, procura apresentar sua
tipificagdo quanto a estrutura e amplitude.

Quanto a estrutura a consultoria pode ser de pacote ou artesanal. Na Consultoria de
pacote: o objetivo ¢ a transferéncia de fortes estruturas de metodologias e de técnicas
administrativas, sem preocupacdo da otimizada adequagdo a realidade da empresa-cliente.

Na consultoria artesanal o projeto ¢ estruturado em fungdo das necessidades da
empresa-cliente, através de técnicas administrativas voltadas para atendé-la.

Seguindo o autor, a consultoria pode ser tipificada ainda segundo sua amplitude. Nesse
caso pode ser especializada ou total.

A consultoria especializada tem atuagdo em um ou poucos assuntos acerca de uma
determinada 4rea de conhecimento. A consultoria total atende praticamente todas as
atividades da empresa cliente. O autor reporta-se a um tipo de consultoria totalmente

integrada, pois assim acredita que pode torna-la mais eficaz (OLIVEIRA, 2004).

2.1.5 As Etapas da Consultoria

Segundo Chiavenato (2004), as etapas de uma consultoria podem variar de acordo
com: o ambiente organizacional, método de trabalho do consultor, fases do projeto, técnicas
etc. Existem varios materiais e literaturas sobre esse assunto. Dentro do contexto de problema
e solucdes, sdo divididas em algumas fases, conforme metodologia abaixo (CHIAVENATO,
2004 p. 350):

Na primeira fase ¢ preciso formular o problema: fase onde ¢ feito o Levantamento de
Necessidades e Diagnosticos na tentativa de construir o modelo de solugdo. Sao analisados os
problemas e necessidades da organizagdo. Busca-se entender como a consultoria pode agregar
valor aos sistemas, objetivos e agdes da empresa, somando forgas para alcancar resultados.

Na segunda fase ¢ necessario construir um modelo matematico para representar o
sistema no qual possa ser identificado uma ou mais variaveis para realiza¢do possivel de

controle.
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Na fase seguinte ¢ preciso deduzir uma solu¢do do modelo onde ¢ selecionada a
melhor solugao.

Na quarta fase € preciso testar o modelo e a solugdo construindo um modelo capaz de
prever os efeitos da agao.

Estabelecer controle sobre a solugdo enquanto outras agdes sdo realizadas dentro da
empresa ¢ a acdo da quinta fase.

Na sexta fase ¢ preciso colocar a solugdo em funcionamento com a implementagao e
testes, seguidos de uma seqiiéncia de processos operacionais que visam solucionar o problema
na empresa ou pelo menos minimizar o impacto do problema.

Ja para Oliveira (2004), uma consultoria deve seguir etapas que, cumpridas
gradativamente e de forma planejada, atendam o objetivo final do consultor e da empresa-
cliente. O autor concorre com tal afirmac¢do explicando que a intervengdo do consultor
empresarial deve ser feita de maneira planejada.

O autor define a primeira etapa como “Identificagdo”. Nessa etapa ocorre a
ambientacdo e reconhecimento da situacdo da empresa cliente pelo consultor. Em seguida
vem a etapa chama “entrada”. Nesta etapa ¢ definido o contrato de trabalho; sdo estabelecidos
0s compromissos € as expectativas entre as partes; identifica-se o sistema-alvo a trabalhar;
clima e cultura organizacional, etc;

Em seguida o autor sugere a Auditoria de posi¢do. Nesta etapa sdo feitas entrevistas e
levantamentos de dados; analise; definicdo da situacdo e¢ de mudangas; identificacdo dos
problemas; analise das causas alternativas, custos, resisténcias, acomodagdes; avaliacdo do
potencial de mudanca e identificacdo dos pontos fortes e fracos do sistema-alvo.

Posterior a Auditoria de posi¢do, segue o planejamento, etapa que ocorre a definigao
de estratégias e suas politicas de sustentagdo; definicdo dos participantes e de suas
responsabilidades; detalhamento do projeto com suas atividades, seqiiéncias, tempo, recursos,
etc.

Outra etapa sugerida pelo autor ¢ a “Acdo”. Ocorre entdo nessa etapa a
operacionaliza¢do do plano de trabalho estabelecido; treinamento das pessoas envolvidas;
institucionalizar a mudanga, por meio de atitudes e métodos de solucao de problemas.

O autor chama a atencao para etapa seguinte dada a relevancia dentro do processo de
consultoria. Trata-se da etapa de acompanhamento e avaliagdao, onde sdo feitos o controle de
resultados; a auto-avaliagdo pelos usudrios; a avaliacdo pelo agente de mudanca (consultor

empresarial) e estudo das necessidades de nova auditoria de posi¢ao.
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Por fim, o autor chega a ultima etapa: a Conclusdo. Nessa etapa ocorre o desligamento
do processo, pelo menos temporariamente.

A consideragdao de Quintella (1994) ¢ que somente apds discutida e aceita a proposta
seguido da assinatura do contrato pelo cliente ¢ que o projeto de consultoria pode ser
considerado como em andamento. O autor apresenta trés grandes fases que compdem um
projeto de consultoria:

a) O Inicio: primeiros contatos com o cliente; pesquisa secundaria; diagnostico

preliminar; entrevistas preliminares; planejamento da agdo e preparagdo da proposta;

apresentacdo da proposta e da equipe ao cliente; follow-up;

b) A Execu¢do: diagnéstico e plano de agdo (desenvolvimento de solugdes,

alternativas propostas ao cliente e planos de implementagdo), implementagao

(acompanhamento de implementagdo, reajuste das propostas, treinamento);

c) O Fechamento: elaborada a avaliacdo ¢ apresentado o relatorio final; acerto dos

compromissos ¢ planos para que haja continuidade do objetivos da consultoria.

2.1.6 Perspectivas da Consultoria

Quanto as perspectivas da consultoria, percebe-se um constante crescimento nas
oportunidades existentes de negdcios para o consultor trabalhar. Na avaliagdo de Oliveira
(2004), “a consultoria empresarial ¢ um dos segmentos de prestacdo de servigos que mais tem
crescido no mundo”. O autor apresenta ainda, algumas tendéncias da consultoria empresarial
atualmente:

O aumento da demanda de consultoria instigado pela busca de novos conhecimentos e
de inovagdes para enfrentar o mercado competitivo e a globalizagdo da economia;

O aumento da demanda de consultoria para as empresas consolidarem suas vantagens
competitivas;

A proliferacao da terceirizacdo tem gerado conseqiientemente o aumento da demanda
de consultoria; e

As universidades tém aberto cada vez mais espago para professores e alunos que
prestam servicos de consultoria.

Outra preocupagdo € quanto ao tamanho do mercado de consultoria. Para Oliveira
(2004) existem dois problemas basicos: as empresas de consultoria ndo tém interesse em

divulgar seus nimeros; e ¢ dificil fazer com que as empresas entendam o que representa a
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consultoria € o que representa outros tipos de servigos relacionados, tais como pesquisa,
treinamento, pesquisa, palestras, etc.

Embora haja pontos que precisam ser melhorados para que haja melhor entendimento
do servigo de consultoria, a expectativa em relacdo ao mercado de consultoria € otimista. Para
Quintella (1994), a consultoria ¢ um mercado em expansdo e através de suas técnicas e
metodologias engajardo cada vez mais praticantes e clientes diretos.

Observa-se que o mercado estd crescendo e a atividade de consultoria estd
intensificando sua presenca no cotidiano das empresas, tornando-se um servigo cada vez mais
necessario em um ambiente de incertezas € mudangas no qual estdo inseridas.

Através de revisdo bibliografica foram apresentadas as consideragdes dos principais
autores acerca da consultoria. Entretanto, ¢ fundamental conhecer, de forma conceitual, quais
as caracteristicas compdem, segundo a bibliografia pesquisada, o perfil do consultor

empresarial.

2.2 O CONSULTOR

Percebe-se, ao estudar o perfil do profissional da area de consultoria por meio de
revisdo bibliografica sobre o assunto, um ponto relevante entre os autores: o consultor, em
linhas gerais, incita as mudangas organizacionais necessarias. Entretanto, para essas mudancas
acontecerem ¢ preciso que o mesmo tenha conteido para oferecer quando se trata de
consultoria. Bastos (1999) traz fatores relevantes para tornar-se um consultor nos tempos
modernos, onde, cada vez aumenta mais a quantidade de consultores, entre eles, a necessidade
de ter um ou mais cursos de graduagdo em qualquer ramo de conhecimento; conhecimento
formal acumulado em administragdo e economia.

O autor diz ainda que € preciso ter atualizagdo técnica, por meio de livros e revistas
especializadas; maturidade emocional, equilibrio entre o racional e o emocional; experiéncia
profissional e cultura geral; interesse - chave para encontrar o caminho e comprometimento-
envolvimento; criatividade, ultrapassar limites, buscar, inventar, etc.; gostar de gente, de
educar, de fazer crescer — ter empatia com as pessoas; humildade — estar pronto par rever
conceitos, buscar novos caminhos, admitir erros; desprendimento; gosto de investigacao;
capacidade de andlise e sintese — olhar os problemas do alto, desbravar um caminho passo a
passo.

Oliveira (2004) concorre com tal afirmacdo dizendo que o consultor empresarial € o “o

agente de mudancgas externo a empresa-cliente que assume a responsabilidade de auxiliar seus
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executivos e profissionais no processo decisorio, ndo tendo, entretanto, o controle direto da
situagao”.

O autor segue sua definicdo sobre o consultor afirmando que a vocacdo desse
profissional esté relacionada a trés consideragdes: a integridade que o profissional possui para
atuar como consultor; o valor que o profissional da consultoria proporciona para a empresa-
cliente; a felicidade que o consultor tem e expressa por sua atuagao profissional.

Segundo Leite (2005) o consultor deve ser acima de tudo, um facilitador dos processos
de mudanca compreendidos como altamente necessarios ¢ desejados simultaneamente por
determinada organizagdo, mediante o comprometimento produzido com seus dirigentes,
lideres, formadores de opinido e, mais particularmente, com os profissionais de gestdo de
pessoas, parceiros neste desafio (LEITE 2005, p.35).

Panelli (1998) corrobora com essa idéia dizendo que o sucesso da consultoria depende
do nivel de integracdo pessoal do consultor com os dirigentes da organizacdo e da
contribui¢do dos seus principais executivos.

E importante salientar que o presente trabalho, ao mencionar consultoria esta
considerando o processo de aconselhamento de um agente externo, habilitado e com atuacao

por tempo determinado.

2.2.1 Caracteristicas e Habilidades do Consultor

Para Oliveira (2004), as caracteristicas do consultor estdo divididas em trés grupos que
sd0: as caracteristicas comportamentais; as caracteristicas de habilidade; e as caracteristicas de
conhecimento.

Quanto as caracteristicas comportamentais, as principais consideradas pelo autor sdo:
ter adequado relacionamento com as pessoas; possuir atitude interativa perante as diversas
situagdes que as empresas colocam em sua frente; ter uma atitude racional; ser negociador; ter
dialogo amplo e otimizado; fazer parte do mundo; ter valores culturais consolidados; ter
interesse pelo negocio da empresa-cliente; e ter atuagdo com €nfase nas pessoas.

Quanto as caracteristicas de habilidade: estar voltado para o processo de inovagao; ter
adequado processo de auxilio na tomada de decisdes e de estabelecimento de prioridades; ter
processo adequado de autocontrole gerencial e estratégico; ter pensamento estratégico; ser um
agente de mudangas; ter intuicao; transmitir otimismo e seguranca; saber trabalhar em equipe;
trabalhar com realismo; saber trabalhar aspectos quantitativos e qualitativos; e saber assumir

responsabilidades.
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As principais caracteristicas relacionadas ao conhecimento sdo: ter elevado
conhecimento de sua especialidade em consultoria; ter conhecimento de administragdo;
desenvolver situagdes alternativas interessantes; possuir uma visao de longo e curto prazo; ser
generalista com forte especializacdo; saber trabalhar em tempo real; saber e star voltado para
as necessidades de mercado; ter raciocinio logico; ter inteligéncia empresarial; possuir
conhecimentos de economia e politica internacional;

Seguindo essa linha, Pereira (1999, p. 54-58) afirma que além do conhecimento
técnico necessario para sua atividade, o consultor precisa desenvolver um conjunto de
habilidade para ter €xito em sua carreira. S3o os atributos pessoais do consultor.

E o conjunto de atributos e atitudes que possibilitam ao consultor uma atuagdo junto a
empresa cliente contando com o apoio das pessoas envolvidas no processo. Para tanto, o
pensamento sistémico ¢ fundamental para entender o ambiente que estd inserida a
organizagdo-cliente. E preciso também ter uma percepgio ampliada do contexto, de forma a
entender as causas dos problemas e ndo ficar fazendo especulacdes sem objetivo.

O autor sugere outras habilidades que o consultor necessita demonstrar como:
equilibrio emocional; flexibilidade mental; seguranca pessoal; disponibilidade para mudar;
independéncia de julgamento; capacidade de abstracdo; fluéncia verbal; tolerancia a
ambigiiidade; coeréncia entre discurso e agdo; capacidade de organizar a propria atuacao;

postura de aprendizagem; autoconhecimento; e percepcao de oportunidade.

2.2.2 Papéis do Consultor

Pereira (1999, p. 48) afirma que “o conceito de papel, nas ci€éncias comportamentais,
expressa o desempenho de alguém relacionado a uma determinada posic¢do, considerando sob
o ponto de vista de terceiros”.

Sob a o6tica de quem contrata a consultoria, o profissional contratado deve apresentar
uma habilidade de interagir em diferentes situacdes, sendo que para cada uma delas, podera
ser necessario assumir um papel diferenciado.

Ainda Pereira (1999, p. 47-54) salienta a importancia da adaptabilidade do consultor
frente a essas diversas situacdes. O autor afirma que o consultor pode atuar orientado para a
tarefa ou para o processo, para o produto ou as pessoas, ter uma atuagdo mais diretiva ou
democratica, dependendo de vérios fatores: natureza do problema; modelo de intervengao
adotado; tempo; recursos disponiveis; grau de motivacdo e competéncia das pessoas

envolvidas e também da personalidade do consultor.
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Tal entendimento ¢ fundamental para que o consultor possa decidir se determinado
trabalho pode ser aceito, pois os papéis que lhes serdo exigidos devem ser considerados a
priori para saber se tera condigdes de desenvolver a consultoria de forma satisfatoria. Sem
uma identificagdo a priori com o objetivo da consultoria, dificilmente podera chegar a um
bom trabalho, pois durante o processo, muitas varidveis aparecerdo e forcardo o consultor a
usar de toda sua capacidade de assumir estes diversos papéis.

Considerando-se que a carteira de clientes Pessoa Juridica pesquisada ¢ composta
apenas por Micro e Pequenas empresas, faz-se necessario um detalhamento do que ¢ uma

MPE, bem como sua importancia e suas principais caracteristicas.

2.3 A MICRO E PEQUENA EMPRESA

A seguir sdo expostas e analisadas as considera¢des de diversos autores, MPE, suas

caracteristicas e importancia, com o intuito de melhorar a compreensao do tema.

2.3.1 Conceitos e Caracteristicas de Micro e Pequena Empresa

Embora haja grandes discussdes acerca da classificagdo das empresas, tanto no Brasil
como no mundo, serdo considerados os critérios adotados pela legislagao vigente deste pais.

A adocdo de critérios para a definicdo de tamanho de empresa constitui importante
fator de apoio as micro e pequenas empresas, permitindo que as firmas classificadas dentro
dos limites estabelecidos possam usufruir os beneficios e incentivos previstos nas legislagdes
que dispdem sobre o tratamento diferenciado ao segmento, e que buscam alcangar objetivos
prioritarios de politica, como o aumento das exportagdes, geragdo de emprego e renda e a
diminui¢do da informalidade dos pequenos negocios.

Conforme a Lei Federal no. 9.841, de 05/10/1999 do Estatuto da Micro e Pequena
Empresa, o critério adotado para conceituar micro e pequena empresa € a receita bruta anual,
cujos valores foram atualizados pelo decreto n® 5.028/2004, de 31 de margo de 2004, que
corrigiu os limites originalmente estabelecidos (R$ 244.000,00 ¢ R$ 1.200.000,00
respectivamente).

Os limites atuais s3o os seguintes: ¢ considerada Microempresa a empresa com

receita bruta anual igual ou inferior a R$ 433.755,14; ¢ considerada Empresa de Pequeno
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Porte a empresa cuja receita bruta anual superior a R$ 433.755,14 e igual ou inferior a R$
2.133.222,00.

Para ser considerado microempresario ou empresario de pequeno porte,
primeiramente, o empresario deve pedir o enquadramento na Junta Comercial.

Existem ainda algumas instituicdes como o SEBRAE que utiliza como critério de
classificagdo o nimero de empregados. Segundo a institui¢do, a Micro Empresa possui até¢ 19
empregados e a Pequena Empresa possui até¢ 99 empregados.

Quanto aos beneficios trabalhistas e previdencidrios a Lei n. ° 9.841/99 estabelece
algumas disposi¢des para ME e EPP. Diz o art. 10, mantendo a mensagem propositiva da lei
revogada, que o Poder Executivo estabelecerd procedimentos simplificados, além dos
previstos na propria lei, para o cumprimento da legislacdo previdencidria, bem como para
eliminar exigéncias burocriticas e obrigagdes acessOrias, incompativeis com as Micro e
Pequenas Empresas.

Esta mensagem da Lei n. ° 8.864/94 foi atendida em parte por meio da Lei n. °
9.317/96. Com efeito, o art. 3°, prevendo a integracdo das empresas ME e EPP, estabelece o
pagamento unificado, mensal, de imposto de renda, contribuicao ao PIS/PASEP, contribui¢ao
social sobre o lucro, contribuicdo para financiamento da seguridade social, imposto sobre
produtos industrializados e contribuicdes da seguridade social, imposto sobre produtos
industrializados e contribui¢des para a seguridade social, a cargo da pessoa juridica, previstas
no art. 22 da Lei n. °8.212/91 (dispde sobre Custeio da Previdéncia), no art. 25 da Lei n. °
8.870/94 e na Lei Complementar n. ° 84, de 18 de janeiro de 1.996.

O valor unificado desses tributos e contribuicdes € calculado segundo percentuais que
crescem em funcao da receita bruta acumulada dentro do ano, segundo escala de valores desta
receita estabelecida no art. 5° da Lei n. © 9317/96. Uma vez definido o percentual, este ¢
aplicado sobre a receita bruta mensal auferida, alcangando-se assim o valor dos impostos e
contribui¢des unificados a pagar.

No campo trabalhista, por exemplo, ndo ¢ razoavel que estas empresas tenham que
atender a um regime juridico aplicavel a empresas gigantescas. Ha que se fazer um esforgo a
fim de que se estabelega um regime especial, trabalhista e previdenciario, para atender aquelas
pequenas unidades econdmicas, de modo que melhor se desenvolvam, ampliando sua
utilidade social.

A Lei n. © 9.841/99, no entanto, dispensa as microempresas € empresas de pequeno
porte do cumprimento de obrigacdes acessorias previstas nos arts. 74 (quadro de horéario),

135, § 2°, (anotagdo de férias em livro ou ficha), 360 (apresentacao de relacao de empregados,
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dispositivo que se tem entendido como superado pela superveniéncia de outras normas), 429
(obrigatoriedade de matricula de aprendizes no SENAI), 628, § 1° (Livro de Inspe¢do do
Trabalho), da Consolidagdo das Leis do Trabalho. E o extrato do Fundo de Garantia por
Tempo de Servico, no ato da homologagao de rescisao de contrato de trabalho, pode ser
substituido pela guia de recolhimento do més anterior, desde que quitada.

Chamando a ateng¢do para a realidade da pequena empresa, Resnik (1990) afirma que a
pequena empresa apresenta algumas realidades a considerar, dentre elas o fato de todo
proprietario-gerente levar para empresa seus pontos fortes e fracos; a sutil tendéncia de muitos
empreendedores a autodestruicdo depois que a empresa foi criada ¢ uma predisposi¢ao
humana a auto-ilusdo, sendo que esta tendéncia leva a um dimensionamento equivocado
quanto as necessidades da propria empresa. Para compreender e atender as necessidades da

empresa que serdo apresentadas algumas consideracdes sobre consultoria para a Micro e

Pequena Empresa.

2.3.2 Consultoria para Micro e Pequena Empresa

Embora responda pela maioria das empresas constituidas no Brasil, as MPE nao
recebem, em termos de consultoria, a devida atengdo. Seja na formatacao de modelos préprios
para a aplicacdo neste segmento especifico, seja pela bibliografia disponivel.

A falta de capacitagdo para micro e pequenos empresarios prejudica o desempenho das
micro e pequenas empresas € pode colocar em risco a sua sobrevivéncia. O micro empresario
despreparado, ndo sabe, muitas vezes, planejar as atividades, organizar-se para, juntamente
com sua equipe, alcancar os objetivos € metas estabelecidos. O empresario incapacitado, ndao
sabe controlar os gastos da empresa, confundindo-os, por vezes, com seus gastos pessoais,
além de faltar-lhe habilidade para motivar seu pessoal.

Segundo Carvalho (2000), todas as pesquisas realizadas para explicar o cenario
finebre, no qual se encontram envolvidas as micro e pequenas empresas, chegam a conclusao
de que a causa do problema est4 na falta de habilidade administrativa do empreendedor.

Muitos dos problemas enfrentados pelos micro empresarios, em diversos aspectos do
seu empreendimento, seriam sanados, caso ele conhecesse as regras, normas, resolugdes, leis
e alguns procedimentos administrativos.

Para Mattar (1999) um dos principais problemas internos que contribuem para o alto
indice de mortalidade das micro empresas ¢ a baixa qualidade de seus empregados, problema

este, segundo o autor, que se estende ao proprio empresario, que geralmente se trata de
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alguém com alguma capacidade profissional operacional que resolveu abrir o seu proprio
negocio, sem possuir nenhuma noc¢do de negocios e sem nenhuma formagdo adequada para
tocar um.

Segundo Honorio (1997, p. 7), “Existem diversos livros de Administragdo Financeira
que se dedicam as grandes e médias empresas, extrapolando a necessidade da pequena
empresa e por isso se tornam complexos para estas empresas.

A dificuldade também representada pelos custos e outras resisténcias ao processo de
consultoria impostas pelos pequenos empresarios conforme relatado anteriormente, tende a
diminuir na medida em que o consultor atentar para as caracteristicas proprias deste segmento
e atuar focado em suas peculiaridades, utilizando ferramenta, metodologia e terminologia
adequada a criar um clima de confianga e colaboragao entre consultor e empresario.

A consultoria empresarial que propicie orientagdo técnica para a MPE podera
minimizar os impactos das causas que concorrem para a mortalidade destas empresas. De
acordo com Chér (1991), algumas causas de mortalidade das empresas deste porte sdo: falta
de experiéncia anterior no ramo de negocios e a falta de gosto pelo mesmo; falta de
conhecimento quanto aos instrumentos de administracdo geral e de recursos humanos,
contabil-financeiros, juridicos, de marketing, de administragdo da producao, de informatica e
de orientacdo técnica especializada; entre outros.

Muitas vezes a motivagao errada também leva o empresario a escolhas contundentes
quanto ao ramo do negdcio. Muitos entram no negocio, muitas vezes movidos
fundamentalmente por objetivos ligados a maiores rendimentos, maiores lucros e status social,
ao passo que deveriam mover-se mais pelo desejo de realizacdo profissional, exercicio da
criatividade e prestagdo de bons servigos a sociedade.

Existe ainda a dificuldade de obter recursos financeiros através de investimentos por
parte de terceiros, isto porque investidores raramente sentem-se atraidos por empresas de
menor porte.

Observa-se também a falta de resisténcia a momentos de instabilidade e dificuldade da
empresa sustentarem-se no mercado em decorréncia da falta de profissionais bem
qualificados, inexisténcia de politicas de seguranca, incentivos, beneficios, treinamento e
desenvolvimento dos trabalhadores, visando a motivacao e a satisfagdo dos mesmos, com um
aprimoramento da qualidade de vida no trabalho.

Podemos citar ainda: manutencdo de maus pagadores na carteira de clientes;
obsolescéncia de métodos, equipamentos e de mentalidade empresarial; concorréncia das

grandes empresas ¢ de algumas pequenas e médias; desentendimento entre os socios da
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empresa e ocorréncia de eventos pessoais como morte, doenga, etc., € problemas com o
processo sucessorio.

No que tange ao nivel de governo, problemas de uma organizacdo politica ainda
embrionaria, que represente ¢ defenda eficaz e legalmente os interesses das MPE.

Cher (1991) continua citando fatores como: a ndo utilizacdo de orientacdo técnica
especializada (consultoria, auditoria e assessoria); a ndo distingdo entre empresa € empresario,
havendo confusdo entre os bens deste com os da empresa, acarretando em centralizacao e
paternalismo; Visdo excessivamente de curto prazo; desinformagdo acerca dos principais
acontecimentos econdmicos, politicos e sociais no Brasil e no mundo.

Por ultimo Cher (1991) ainda confirma a comunicagdo como uma das principais
causas de mortalidade das empresas desse porte. O ndo exercicio da habilidade em se
comunicar, no sentido de serem essenciais para a persuasdo, a clareza, a exatidao e a logica de
seus argumentos ¢ de suas fundamentacdes perante os soécios, funciondrios, fornecedores,
clientes, etc. Saber se expressar claramente é, enfim, fundamental. Esta habilidade pode ser
adquirida através de variada leitura e at¢ mesmo através de treinamentos especializados, tais
como oferecem alguns cursos de Expressao Verbal.

Ponderando as consideragdes dos autores sobre o assunto, encerra-se a revisao
bibliografica e passamos entdo para as consideragdes sobre a metodologia e a pesquisa de
campo, que servira de subsidio para a formatacdo de procedimentos para a consultoria nas

MPE’s.

3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Este trabalho promoveu uma pesquisa para confirmac¢do de uma suposicao relacionada
com a necessidade de orientagdo externa, na forma de uma consultoria empresarial para os
empresarios das MPE.

Segundo Lakatos e Marconi (1991), a pesquisa ¢ um procedimento reflexivo
sistemdtico, controlado e critico, que permite descobrir novos fatos ou dados, relagdes ou leis,
em qualquer campo do conhecimento. Portanto, os autores transmitem a visdo de ser a

pesquisa um certo tipo de investigagao.
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3.1 Natureza da pesquisa

De acordo Gil (1999) os tipos de pesquisas podem ser classificados em exploratorias,
descritivas e explicativas, dependendo dos objetivos do trabalho.

Para Gil (1999) “as pesquisas exploratorias t€ém como principal finalidade
desenvolver, esclarecer e modificar conceitos e idéias, tendo em vista, a formulacdo de
problemas mais precisos ou hipdteses pesquisaveis para estudos posteriores” (GIL, 1999 p.
43).

Segundo Vergara (2007), a pesquisa exploratéria, que ndo deve ser confundida com
leitura exploratoria, ¢ realizada em area na qual hd pouco conhecimento acumulado e
sistematizado. Por sua natureza de sondagem, ndo comporta hipoteses que, todavia, poderdo
surgir durante ou ao final da pesquisa.

Gil (1999) ainda aborda a pesquisa exploratéria como sendo a que apresenta menor
rigidez quanto ao planejamento. Geralmente envolvem levantamento bibliografico, de
documentos, estudos de casos e entrevistas nao padronizadas.

J& a pesquisa descritiva, segundo Vergara (2007), expde caracteristicas de determinada
populagdo ou de determinado fendomeno. Pode também estabelecer correlagdes entre varidveis
e definir sua natureza. Nao tem compromisso de explicar os fendmenos que descreve, embora
sirva de base para tal explicacdo. Um exemplo ¢ a pesquisa de opinido.

Para Matar (1999) esse tipo de pesquisa ja utiliza uma padronizagdo nas técnicas de
coleta de dados e objetivam a caracterizagdo de certo fendmeno ou populagdo. Geralmente
envolvem o estudo das caracteristicas de um grupo, tais como renda, sexo, nivel de
escolaridade, entre outros, ou ainda o nivel de atendimento, condi¢des de habitacdo, opinides,
atitudes e crengas de uma populacdo, entre outras.

Vergara (2007) corrobora dizendo que a pesquisa explicativa tem como principal
objetivo tornar algo inteligivel, justificar-lhe os motivos. O objetivo € esclarecer quais os
fatores contribuem para ocorréncia de determinado fendmeno. Por exemplo: as razdes do
sucesso de determinado empreendimento.

No presente trabalho realizou-se uma pesquisa exploratdria que foi usada para
confirmacao de uma hipdtese relacionada com a necessidade de orientacdo externa, na forma
de consultoria empresarial para os gestores das Micro e Pequenas Empresas do municipio de
Sdo José/SC.

Segundo Dencker e Da Via (2001, p. 59), “o estudo exploratéorio aumenta a

familiaridade do pesquisador com o fendmeno ou o ambiente que pretende investigar,
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servindo de base para esclarecer ou modificar conceitos.” De acordo com estes autores, na
pesquisa exploratéria existe uma maior liberdade na exploragdo do tema, sendo que os
métodos utilizados sdo a pesquisa documental e bibliografica ou o uso do questionario,

entrevista ¢ observacao.

3.2 Universo e Amostra selecionada para a pesquisa

Para Vergara (2007), trata-se de toda populacdao e a populagdo amostral. Segundo o
autor, populag¢do ¢ o conjunto de elementos que possuem caracteristicas que serdo objeto de
estudo, e amostra ¢ uma parte do universo escolhida segundo algum critério de
representatividade.

Quanto a amostra de uma pesquisa, Vergara (2007) classifica em dois tipos:
probabilistica, baseada em procedimentos estatisticos, € ndo probabilistica. Para o autor, na
amostra probabilistica destacam-se a aleatoria simples, a estratificada e a por conglomerado.
Da amostra ndo probabilistica destacam-se aquelas selecionadas por acessibilidade e por
tipicidade.

A amostra foi definida pelo critério de acessibilidade (GIL, 1999), onde foram
entregues, aleatoriamente, 150 questionarios para os clientes Pessoa Juridica de uma carteira
composta por 421 clientes do segmento Micro Empresas da agéncia, que representa cerca de
36% do total. Os questionarios foram entregues apds o atendimento bancério prestado na
agéncia e em visita rotineiras pertinentes a sua atividade.

Obtiveram-se 120 questionarios respondidos que foi a amostra que compos a pesquisa
e forneceu as informagdes necessarias para analisar as necessidades de consultoria na regido.

Para ndo haver viés na pesquisa, a escolha foi aleatdria, através do atendimento
bancario prestado e visitas a diversas empresas que compdem a carteira de clientes da agéncia
bancéria.

Na etapa seguinte realizou-se a pesquisa junto aos profissionais ligados ao segmento
de Micro e Pequenas Empresas (gerentes de banco e contadores). Foi entregue um
questionario igual aos dois grupos com perguntas pertinentes as causas que colocam em risco
a sobrevivéncia das MPE’s. Os profissionais ligados ao segmento entrevistado foram os
gerentes de banco e contadores. A andlise dos questionarios foi quantitativa.

A escolha foi aleatdria em um universo de 25 profissionais. Entretanto, obtiveram-se
20 questionarios respondidos que comp0s a pesquisa dos profissionais ligados ao segmento

das MPE’s e forneceu a oportunidade de, sob outra oOtica, conhecer as razdes que impedem as



33

MPE’s de crescerem. A seguir sera apresentada a segmentagdo do banco onde realizou-se a

pesquisa e qual o universo que compds a carteira de clientes entrevistados.

M Private
Private Ulllson

Inwestimentos = RS 2 milhdes

FF—* Grandes Corporacoes
Investidores Institucionais

I T
Podr.?r Publico Personnalité .
Médias Empresas Renda > RS 5.000
R%6 MM < Faturamentoanual
< RS 150 milhoes Agéncias
ad Pequenas Empresas Gerenciado
RS 500 ml < Faturamento anual Renda > R53.200

< RS 6MM Itau
Agéncias
\ Microempresas fenda Lnﬁ;;dﬁ
Faturamento anual

< RS S00mil

Gréfico 1: Piramide de segmentagio Banco Itai SA'

Fonte: Itau (2009)
A amostra que compOs a pesquisa pertence a uma carteira de clientes de

microempresas com faturamento anual até R$ 500mil, ¢ com base na piramide, sdo atendidas

no segmento Microempresas do referido banco.

3.3 Coleta de dados

O presente trabalho adotou os seguintes procedimentos: levantamento bibliografico e
pesquisa de campo. O levantamento bibliografico foi efetuado valendo-se de fontes
secundarias, sobre os temas: micro e pequenas empresas, a atividade de consultoria e o
consultor.

Nesse trabalho, 0 método de obtencdo de dados foi através de questionario estruturado
que foi aplicado aos empresarios, consultores, contadores e gerentes de bancos.

Para Vergara (2007), o questiondrio caracteriza-se por uma série de questdes
apresentadas ao respondente, por escrito. Pode ser aberto, pouco ou ndo estruturado, ou
fechado, estruturado. O questionario também precisa ter um numero de questdes que seja

adequado a obtencdo da resposta ao problema que se busca. Na presente pesquisa foram

! Piramide de segmentagio do Banco Itad SA. No final do ano de 2008 os bancos Itau e Unibanco anunciaram a
fusdo das duas instituigdes. Entretanto, embora os ajustes estejam sendo feitos em 2009, até o final da presente

pesquisa ndo houve alteragdo no segmento onde se concentra a amostra.
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elaboradas 22 questdes para os empresarios das MPE’s e 1 questdo para os profissionais
ligados ao segmento.

Devido a peculiaridade deste estudo e a proximidade do pesquisador com os diversos
ramos envolvidos na pesquisa, o método escolhido foi o questionario estruturado que foi
aplicado durante o atendimento na agéncia ou em visita as empresas, diretamente com o
empresario, € com os consultores, gerentes de bancos e contadores.

Serviu de subsidio para elaboragao do trabalho: pesquisas e estatisticas de Orgaos
oficiais, como o IBGE, além de entidades de apoio a MPE como o SEBRAE. Os
questionarios foram desenvolvidos aos proprietarios de MPE, que contemplou questdes gerais
para identificar caracteristicas sdcio-econdomicas das empresas selecionadas, questdes gerais
sobre o conhecimento do processo de consultoria, e, questdes especificas para verificar a
receptividade do produto consultoria empresarial.

Para atingir os objetivos propostos por este trabalho, foi necessario buscar, junto ao
segmento escolhido, todas as informagdes que pudessem permitir identificar caracteristicas
comuns, bem como suas principais dificuldades na conducdo dos seus negocios, de maneira a
possibilitar o desenvolvimento de uma ferramenta de auxilio no gerenciamento das empresas
visando a manutengdo e o crescimento do empreendimento.

Foram consultadas fontes secundarias como: pesquisas em sites relacionados a MPE;
levantamento bibliografico; pesquisas em estatisticas oficiais: Instituto Brasileiro Geografico
(IBGE), e outros. Segue a ordem das pesquisas:

e Entrevistas com Empresarios das MPE: foi realizada pesquisa junto aos

proprietarios de micro e pequenas empresas. A pesquisa foi realizada junto aos

clientes Pessoa Juridica de uma agencia do Banco Itat Unibanco SA do municipio de

Sdo José/SC;

¢ Entrevistas com gerentes de banco e contadores que atuem focados no segmento de

Micro e Pequenas Empresas.

As etapas de trabalho foram:

a) Realizagdo de uma pesquisa exploratoria sobre questdes que envolvem
administracdo de MPE, em fontes secundarias: bibliografias, estatisticas oficiais,
pesquisas de institui¢des de apoio a MPE;

b) Elaboracio de um questiondrio de coleta de dados sobre a necessidade de
consultoria empresarial e aplicd-lo, por meio de entrevistas individuais com

empresarios de MPE;
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c) Elaboragdo e aplicagdo de uma pesquisa junto a gerentes de banco e contadores,
sobre as razdes que podem colocar em risco a sobrevivéncia das Micro e Pequenas
Empresas e correlacionar os dados obtidos com a pesquisa junto aos empresarios.

d) Andlise quantitativa e qualitativa dos resultados, correlacionando as duas

pesquisas.

3.4 Delimitagdes da pesquisa

As empresas que serdo entrevistadas restringem-se a abrangéncia do municipio de Sao
José e especificamente da carteira de clientes de Pessoa Juridica do Banco Itai Unibanco
Banco Multiplo SA. de Sao José¢/SC, ndo sendo entrevistadas empresas nao-clientes e/ou
sediadas fora deste municipio.

Por se tratar de uma pesquisa exploratéria para conhecer as necessidades de
consultoria de determinada carteira de clientes de um banco, ndo ¢ a proposta apresentar
qualquer modelo ideal de consultoria para as empresas. As informagdes de ordem
bibliografica servirdo apenas para embasar o estudo sobre Consultoria ¢ MPE’s.

Em seguida serd apresentada a série de perguntas que os empresarios das MPE’s
puderam responder para conhecermos as necessidades de consultoria na regido do municipio
de Sao José/SC dentro da carteira de cliente de uma agéncia do Banco Itai Unibanco Banco

Multiplo SA.

4. ANALISE DOS RESULTADOS

4.1 Caracterizacao da Empresa

As informacdes apresentadas a seguir, foram extraidas do site do Itat Unibanco
Banco Multiplo S/A, levando o académico a descrever as principais informagdes de sua
empresa em questao.

O Banco Itat nasceu entre a década de 40 e 50 preparando-se para ser o Banco do
Século XXI, Isso foi possivel gracas ao esfor¢o dessas pessoas que enfrentaram as
dificuldades da implementagdo, superaram crises econdmicas, mantiveram-se a tona em

mares tempestuosos provocados pelos furacdes constantes do sistema financeiro brasileiro.



36

O Banco Itau cresceu por meio da criatividade e do empenho de um grupo de
pessoas que possuiam um desafio: o de fazer um banco moderno, 4gil, disposto a prestar
servicos, a estar ao lado do cliente, a participar da comunidade que pertence.

Sua historia teve seu inicio em 1945, quando ocorria o final da Segunda Guerra
Mundial, atravessando décadas, crescendo, buscando ampliar quer por sua expansiao natural
quer através de fusdes e incorporagoes.

Os anos 60 e¢ 70 foram marcados por diversas incorporagdes, fusdes e aquisigoes,
que proporcionaram um rapido crescimento ao banco. A primeira aquisi¢ao foi a do Banco
Paulista de Comércio, houve a fusdo dos bancos Unido de Crédito e o Itai América, apos
outras mudangas de nome, o banco passa a se chamar apenas Banco Itau, e foi adotado um
logotipo idéntico ao atual, porém em preto e branco (Ital, em tupi-guarani, significa pedra
escura).

Foi criada a Itausa, Investimentos Itau, holding que detém controle acionério do

banco e de outras empresas. Mais tarde, o governo do presidente Fernando Henrique Cardoso
iniciou o processo de privatizagdo de bancos estatais, o qual, juntamente com outras
aquisi¢does de empresas privadas do setor bancario, alavancou enormemente a expansao do
Itat, que veio adquirir o Banco Banerj S.A, o Banco do Estado de Minas Gerais S.A, o Banco
do Estado do Parana S.A e o Banco do Estado de Goias S.A.

Entre estes negdcios, também o Banco Ital fez um movimento inverso a

desnacionalizagdo que ocorria no setor bancario na época, comprando bancos estrangeiros,

além de representar uma estratégia de marketing para atender a um publico especifico. Fez a
aquisicdo do Banco Francés e Brasileiro, do qual herdou a marca Personnalite, que funciona
como uma unidade de diferenciada, oferecendo atendimento personalizado a pessoas fisicas
que desejam ter assessoria financeira, com renda mensal minima de R$ 5.000 ou volume de
negocios superior a R$ 50.000, seus principais servigos abrangem agoes, produtos financeiros,
fundos, previdéncia, crédito e seguros.

No dia 3 de novembro de 2008, Itau ¢ Unibanco assinaram contrato de associagao
para a unifica¢do das operagdes financeiras dos dois bancos. Foi o inicio formal da construgao
de um dos maiores conglomerados do Hemisfério Sul, com valor de mercado que o situa entre
as 20 maiores institui¢des financeiras do mundo. O novo banco entdao passou a chamar-se Itau
Unibanco Banco Miiltiplo S.A.

Em outra agdo estratégica de marketing para atender a um publico especifico, a
holding ltausa fez a aquisicdo do Banco Fiat, a compra foi realizada por intermédio do Banco

Itai junto a Fiat Auto e a Fiat Automoéveis, a operagdo incluiu outros elementos de
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Planejamento Estratégico e de Marketing, como a exclusividade para a realizacdo dos
financiamentos e leasing de veiculos novos em todas as promogdes organizadas pela
montadora Fiat e na comercializacdo de quotas do consorcio com a marca Fiat, para
consumidores finais.

O Banco Itau S.A. controlava todas as operagdes brasileiras do Grupo Itausa na area
financeira, visando uma melhor organiza¢do do conglomerado, at¢ o momento do inicio de
uma reforma societaria, que passaria o controle acionario para o Banco Itat Holding
Financeira. Assim, o Banco Itai passou a ser uma subsidiaria do Itau Holding, que controla
também o Itau BBA e Itaucred. Logo em seguida foi criada a financeira Taii (controlada pela
Itaucred), oferecendo servicos de crédito a pessoas e baixa renda e atuando junto a grandes
grupos varejistas, com operagdes de empréstimos e cartdes de crédito.

O segmento de varejo do banco, o de maior visibilidade, oferecendo servigos de
conta corrente, poupanga, cheques especiais, empréstimos pessoais € ao consumidor, cartdes
de crédito, seguro de residéncia, vida e acidentes, financiamento de automdveis, planos de
previdéncia privada, administragdo de ativos e planos de capitalizagao para pessoas fisicas.

Exite ainda a Unidade Pessoa Juridica servico especial para pequenas empresas com
faturamento anual entre R$ 500 mil ¢ R$ 10 milhdes e microempresas (at¢ R$ 500 mil),
utilizado por cerca de 115 mil das 637 mil pequenas e microempresas clientes do banco.

O segmento Itatt Empresas oferece servicos financeiros para cerca de 32 mil médias
empresas com faturamento anual superior a R$ 10 milhdes, oferecendo opgdes de aplicagdes,
derivativos, seguros, planos de previdéncia privada, servicos de cambio, comércio exterior,
carteiras de empréstimo e financiamento, operagdes de giro, aquisicao de bens, leasing, dentre
outras.

O Itau Private Bank ¢ o segmento especializado em consultoria financeira para
pessoas fisicas com grande patriménio, ¢ o maior no seu segmento no Pais, ¢ o maior da
Amérina Latina.

A financeita Taii oferece servicos de crédito, possui uma rede propria de cerca de
110 agéncias, além de mais de 200 pontos de venda, controlado pela Itaucred.

O segmento Itat BBA atende a mais de 1.100 grandes empresas, oferecendo
servicos de financiamento a subsidiarias de empresas brasileiras estabelecidas no exterior,
operagdes de cadmbio pronto com volumes anuais superiores a US$ 13 bilhdes e abertura de
novos mercados para as exportacdes dos clientes.

O presente trabalho esta sendo elaborado na agéncia Kobrasol, situada na Avenida

Lédio Jodo Martins, 333 — Kobrasol, Sdo José/ SC.
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Ressalta-se que a estrutura funcional do Banco Itat, no seu todo ¢ composto de mais
de 50.000 funcionarios, distribuidos em 3 mil agéncias, 1200 postos de servigos, possuindo
sua estrutura operacional de 22 mil caixas eletronicos, distribuidos nos Estados que
concentram o maior percentual de PIB brasileiro.

De acordo com o Presidente e Diretor Geral Roberto Setabal, a identidade do Banco
Itau ¢ reforgcada pela conveniéncia eletronica, tecnologia avangada, valorizacdo e respeito aos
funcionarios, compromisso com a sociedade, respeito ao cliente, transparéncia no
relacionamento e direcionamento para o futuro.

Sua politica visa qualidade no atendimento, pregos competitivos e respeito aos
clientes, aliados 4 tecnologia de ponta, preparada para atender um publico exigente, desta
forma a politica de qualidade do Itati Unibanco Banco Multiplo S/A apresenta como principio
que o bom resultado so sera obtido por meio da satisfagdo e superacao das necessidades dos
clientes, da manutencdo de um moral elevado dos colaboradores ¢ do atendimento das
expectativas dos acionistas.

O Banco Itat inaugurou em 1993 sua fundacdo sécio-cultural, com o foco no
desenvolvimento e apoio a programas votados a comunidade, prioritariamente, nas areas da
educagdo e da satide. No campo cultural, em 2001, o Itat Cultural desenvolve atividades
multidisciplinares, entre estes, cinema, danca, teatro entre outras atividades.

Os valores do Itat Unibanco Banco Multiplo S/A estdo intrinsecos nos seus
colaboradores, liderancas, geréncia, diretoria e acionistas, estes valores sdo:

a) Simplicidade: ser objetivo e 4gil, tornando féceis os processos, decisdes e

relagdes;

b) Transparéncia: disponibilizar e comunicar de forma clara e honesta as

informacdes e decisoes;

c) Seguranga no negdcio: analisar os riscos ao tomar decisdes e acompanhar de

modo a ndo comprometer a satde financeira e o futuro da empresa;

d) Qualidade: fazer sempre o melhor satisfazendo clientes, colaboradores e

acionistas;

e) Produtividade: utilizar a melhor forma possivel maquinas, materiais, tempo,

dinheiro e desenvolver o potencial humano gerando o melhor resultado;

f) Respeito pelo ser humano: tratar a todos como gostaria de ser tratado,

considerando a individualidade de cada um;

g) Gestdo participativa: dar oportunidade para as pessoas expressarem suas opinides

e compartilhar as decisdes que afetam o trabalho delas;
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h) Etica: respeitar a legalidade e os principios éticos definidos no Codigo de Etica;

As estratégias sdo definidas pela alta dire¢do, e os resultados econdmicos e
financeiros devem suportar os programas de investimentos para que as metas sejam atingidas,
para isso, o Banco Itau destina um determinado percentual do faturamento para suporte aos
programas de investimento, quando necessario € um percentual de sua lucratividade e
distribuido a seu funciondrios a titulo de premiagao pelo trabalho executado e alcancado.

Os planos anuais de marketing da empresa Itau Unibanco Banco Multiplo S/A sdo
desenvolvidos pelo proprio departamento juntamente com a diretoria, nestes planos sdo
identificados os clientes, os concorrentes, estratégias de vendas, desenvolvimento de novos
servigos, entre outros.

As necessidades e os desejos dos clientes sdo medidos por meio de pesquisa de
satisfacao, pesquisa de mercado, bem como tendéncias mundiais.

A empresa adota o sistema de avaliacdo de desempenho para seus colaboradores, este
sistema leva em consideragdo, pro-atividade, relacionamento interpessoal, produtividade,
entre outros. Todo colaborador recebe sua avaliacdao individualmente, onde sao mencionados
os pontos a serem melhorados, bem como elogiado os pontos fortes do individuo.

No banco de dados de cada colaborador ¢ arquivado, seu desempenho, os
treinamentos realizados, escolaridade, o comportamento de desenvolvimento da pessoa dentro
da organizagdo. Por meio deste banco de dados pode-se indicar alguém com os requisitos

necessarios para recrutamento interno, para determinado cargo.

4.2 Analise dos resultados da pesquisa com os empresarios das Micro e Pequenas

Empresas

Para iniciar a anélise dos resultados, primeiramente procurou-se identificar o nivel de
conhecimento dos empresarios quanto ao conceito de consultoria e os servigos prestados por

uma empresa desse segmento. Apresenta-se o resultado a seguir:



Tabela 2: Nivel de conhecimento de consultoria na regido pesquisada.

Ramo Quantidade Percentual
Pleno conhecimento 19 15,83%
Conhecimento de 26 21,67%
consultoria e alguns
servicos
Alguma nocao sobre 31 25,83%
consultoria
Nenhum 44 36,67%
conhecimento
Total 120 100%
Fonte: Dados da Pesquisa.
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Grafico 2: Nivel de conhecimento sobre consultoria e seus servigos.

Fonte: Dados da Pesquisa
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Observa-se que 15,83% dos empresarios detém pleno conhecimento dos servigos

propostos por uma empresa de consultoria. Mesmo assim, € possivel notar a caréncia das

empresas quanto a orientacdo técnica na regido, abrindo grandes perspectivas de um novo

empreendimento de consultoria.

O nivel de conhecimento pode estar associado ao tempo de vida das empresas,

conseqiiente de organizacdes com pouco tempo de fundagdo. Entretanto muitas empresas

embora tenham sido fundadas hd muito tempo possuem registro mais recente na Junta

Comercial do Estado de Santa Catarina. A questdo considera apenas a data de registro legal

das empresas e ndo a funda¢do e o funcionamento informal antes do registro. Todas as

empresas, por se tratar de uma carteira de cliente bancaria, estdo legalmente estabelecidas.

O resultado ¢ apresentado em seguida:



Tabela 3: Tempo de vida da empresa
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Tempo de atividade

Total empresas % empresas

10 anos ou mais

Entre 02 e 10 anos
Entre 6 meses e 2 anos
Até 6 meses

Total

38
20
39
23
120

31,66%
16,67%
32,50%
19,17%
100%
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Grafico 3: Tempo de vida da empresa.

Fonte: Dados da Pesquisa

Nota-se que houve uma distribuicdo uniforme das empresas quanto ao tempo de

atividade no mercado. Isso mostra que pode ndo haver associagdo entre as necessidades de

consultoria e o tempo de atividade das empresas.

Dentro de uma pesquisa de consultoria,

a caracterizacdo das empresas ¢€

relevantemente pertinente. Essa caracterizacdo identifica o perfil das empresas e qual a

associacdao com a consultoria empresarial e sua auséncia.

Em seguida, procurou-se identificar qual a atividade predominante na regido. A

perguntar procura descobrir qual o ramo de atividade dos empresarios.

Tabela 4: Ramo de Atividade

Ramo Quantidade Percentual
Comérecio 1.1 77 64,17%
Industria 1.2 11 9,16%
Servicos 1.3 32 26,67%
Total 120 100%

Fonte: Dados da Pesquisa.
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Grafico 4: Ramo de atividade.

Fonte: Dados da Pesquisa.

O resultado apresenta a predominancia do ramo de comércio na regido, considerando a
ocorréncia de quase 65% das atividades locais. Entretanto, ¢ preciso considerar a limitacao
das caracteristicas da carteira de clientes que compde a amostra. Por se tratar de pequenas
empresas, como apresentado na segmentacao, o ramo de atividade de industria concentra-se
geralmente em outros segmentos do banco, pois comumente apresentam faturamento
incompativel com o restante da amostra e ndo sdo atendidas na carteira de clientes pesquisada.

Em conseqiiéncia desta pergunta e, para identificar ainda mais o perfil das empresas
entrevistadas, a pergunta seguinte ¢ mais especifica e procura conhecer quais as outras
atividades que o empresario esta desenvolvendo além da principal para qual a empresa foi
criada. Quando a empresa desenvolve outras atividades ndo pertinentes a principal, pode-se
considerar que existam casos que a razao € a auséncia de orientagcdo técnica, ou seja, falta do

servico de uma empresa de consultoria. O resultado foi o seguinte:

Tabela 5: Outras atividades além da principal desenvolvida pela empresa.

Possui outras Quantidade Percentual
atividades?
Sim 34 28,33%
Nao 86 71,67%
Total 120 100%

Fonte: Dados da Pesquisa.
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Grafico 5: Outras atividades desenvolvidas pela empresa além da principal.
Fonte: Dados da Pesquisa
Essa questdo apresenta o maior contingente de empresas que desenvolvem
apenas uma atividade principal. Entretanto, ainda existe a possibilidade das empresas que
responderam realizar outras atividades, ter associacdo direta com a atividade principal, como
por exemplo: fac¢do de confecgdes e comercializagdo, muito comum na regido. No entanto,
considerando a confiabilidade da pesquisa e o entendimento dos empresarios na questdo de
atividades com ou sem pertinéncia a atividade principal, observou-se acentuada ocorréncia de
empresas que realizam apenas uma atividade principal dentro do seu segmento.

A observancia da realizagdo de outras atividades das empresas além da principal
instigou a questionar-se quanto ao nimero de pessoas que trabalham na organizacdo, pois
quanto mais atividades realizadas pela empresa, maior sera seu contingente.

A pergunta seguinte visa conhecer qual a quantidade de funcionarios das empresas
para entender se as necessidades consultoria estdo associadas ao nimero de colaboradores.

Tabela 6: Quantidade de empregados

Total de empregados  Quantidade Percentual
Nao ha empregados 20 16,67%
Até 02 46 38,33%
De 02 a 05 29 24.17%
De05a10 13 10,83%
De 10 a 20 5 4.17%
Acima de 20 7 5,83%
Total 120 100%

Fonte: Dados da Pesquisa
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Grafico 6: Quantidade de pessoas que trabalham na empresa

Fonte: Dados da Pesquisa

O resultado apresenta a predomindncia das empresas que possuem até dois
funcionarios. Essa ocorréncia pode estar associada a forte presenca de empresas familiares,
que comumente apresentam apenas, além do empreendedor, um parente ou familiar para
cuidar dos negocios. Nota-se ainda, que apenas 10% da amostra possui acima de 10
funciondrios, o que caracteriza a relevante presenca dos pequenos comerciantes na regiao.

Seguindo a caracterizagdo das empresas, a pergunta seguinte pretende conhecer o
faturamento anual das empresas e foram apresentados intervalos de valores para que os

entrevistados pudessem assinalar o grupo ao qual pertencem. O resultado ¢ apresentado em

seguida:

Tabela 7: Faturamento Anual

Faixa de faturamento Total empresas % empresas
Até 50mil 31 25,83%
Entre 50mil e 100mil 34 28.33%
Entre 100 e 250 mil 22 18,33%
Entre 250 e 433 mil 16 13,33%
Acima de 433 mil 10 8,33%
Nao informou 7 5,84%
Total 120 100%

Fonte: Dados da pesquisa.
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Grafico 7: Faturamento Anual

Fonte: Dados da Pesquisa

Considerando que a amostra da pesquisa sao empresas da carteira do cliente em que o
faturamento ndo deve ultrapassar o valor de R$ 500mil anual em fungdo da segmentacdo do
banco, verificou-se que o maior contingente concentra-se até¢ a faixa de R$ 250mil anual
(72,49%). Outra informagdo ¢ que apenas 5,84% das empresas negaram-se a informar o
faturamento anual, mostrando a disposicdo dos empresarios em fornecer informagdes
financeiras de seu empreendimento, o que ¢ relevante para uma empresa de consultoria.

Além de caracterizar as empresas entrevistadas, procurou-se identificar as
caracteristicas dos empreendedores no ramo de atividade de seus negdcios. A pergunta
seguinte pretende conhecer a familiaridade do empreendedor com os negdcios da empresa e

sua experiéncia no ramo. O resultado foi o seguinte:

Tabela 8: Nivel de conhecimento no ramo de atividade.

Nivel de conhecimento Total % empresas
empresas

Ja trabalhou no ramo em outras empresas 37 30,83%

Ja tem ou teve outros empreendimentos no mesmo ramo de 19 15,83%

atividade

Ja tem ou teve outros empreendimentos com atividade 21 17,5%

semelhante

Nunca trabalhou no ramo da atividade da empresa 43 35,84%

Total 120 100%

Fonte: Dados da pesquisa.
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Grafico 8: Nivel de conhecimento no ramo de atividade.

Fonte: Dados da pesquisa.

Virios resultados podem-se extrair desta questdo. Nota-se principalmente que um
grande contingente nao tem experiéncia alguma no ramo de negocio escolhido (35,84%). Isto
mostra que pode haver necessidade de prévia consultoria empresarial para os empreendedores
no tocante a orientagdo da atividade a ser escolhida.

Nota-se ainda que aproximadamente um ter¢o dos empresarios ja trabalhou no ramo
de atividade escolhido em outras empresas. Isso mostra que a motivagdo de muitos
empresarios pode estar associada ao bom desempenho apresentado pelas empresas que ja
trabalharam. Para entender melhor se existe alguma associagdo do seu historico com a
atividade de seu negocio, a pergunta seguinte esta relacionada com a motivagdo que levou-o a
abrir ou adquirir o empreendimento. O resultado foi o seguinte:

Tabela 9: Motivacao do empresario

Motivacio do empresario Total % empresas
empresas

Faturamento do setor 31 25,83%
Empresa familiar 28 23,33%
Conhecimento técnico 28 23,33%
Auséncia de um empreendimento da atividade na regifio 23 19,17%
Outras motivacgoes 10 8,33%
Total 120 100%

Fonte: Dados da pesquisa
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Grafico 9: Motivacao do empresario

Fonte: Dados da pesquisa.

O resultado desta pergunta foi muito equilibrado, considerando que apenas 10
empresarios informaram ter outras motivagdes além das apresentadas nas opgdes de reposta.
Observa-se que apenas aproximadamente um quarto (23,33%) sao empresas familiares, o que
pode ser relevante para consultoria, pois empresas como essas muitas vezes t€m um estilo de
gestao familiar resistente a mudancas.

Consequentemente, a pergunta seguinte torna-se pertinente para conhecer ainda mais
especificamente o perfil deste empreendedor. A pergunta seguinte procurou identificar se o
empresario fundou ou adquiriu seu negocio. Essa pergunta ¢ relevante para consultoria, pois
permite conhecer se o empresario estd com o negocio desde o inicio. O resultado foi o

seguinte:

Tabela 10: Relagao inicial com o empreendimento

Fundou ou Adquiriu a empresa?  Total empresas % empresas

Fundou 99 82,5%
Adquiriu 21 17,5%
Total 120 100%

Fonte: Dados da pesquisa.
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Grafico 10: Relagao inicial com o empreendimento

Fonte: Dados da Pesquisa

O resultado demonstra que a maior parte fundou o negdcio ao invés de comprar ou
entrar como sécio de alguma empresa. Muitas vezes a consultoria precisa de detalhes sobre
fusdes, aquisi¢des, incorporagdes do negodcio para entender os problemas advindos de uma
empresa que ndo foi fundada pelo proprietario. Como a maioria estd no negocio desde o
inicio, pode facilitar o processo do consultor.

As primeiras questoes (1 a 9) foram concebidas no objetivo de caracterizar a amostra
quanto ao ramo de atividade, conhecimento do empreendedor no negdcio e nogdes de
consultoria empresarial.

Observou-se que mais de um terco dos empresarios (questdo um) ndo tem nenhum
conhecimento sobre consultoria ou os servicos prestados por empresas desse segmento. Isso
pode estar associado, embora ndo tenha sido feita uma pesquisa mercadologica para conhecer
o mercado de consultoria da regido, a auséncia de profissionais e empresas que prestam esse
tipo de servigos.

No tocante ao tempo de atividade das empresas, o resultado apresenta a forte presenca
de empresas relativamente novas, fato que pode ser explicado pela ocorréncia de 51,67%
possuirem até dois anos de fundagdo. Empresas com pouco tempo de existéncia, tendem a ser
menos resistentes ao processo de orientacdo externa, fato muito relevante para as empresas de
consultoria.

Quanto aos setores predominantes, foi observada a forte presenca de empresas dos
setores de comércio e servigos, caracteristica muito comum na regido. Também pode estar
associada as caracteristicas da carteira pesquisada, pois se concentra em micro € pequenas

empresas, 0 que ndo ¢ muito comum para empresas do setor industrial.
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O fato também pode estar associado ao fator geografico, pois a agéncia que gerencia a
carteira de clientes pesquisa localiza-se em uma regido onde os setores de comércio e servigos
sao predominantes.

Quanto ao niimero de funcionarios, a ocorréncia de 16,67% de empresas que nao
possuem funciondrios e 38,33% que possuem até dois, ¢ forte caracteristica de empresas
familiares. Entretanto, confrontando com os resultados da questdo 8, onde apenas 23,33%
declaram ser empresa familiar, podemos considerar essa conclusdo divergente. Dentro dessas
consideragdes ainda ¢ relevante observar que o fato de uma grande quantidade de empresas
entrevistadas ndo possuir funcionarios, acarreta em acumulo de fungdes para os socios e
gestores, prejudicial ao tempo que poderia ser reservado para um treinamento.

Quanto aos dados financeiros, objeto da questdo seis, foi observado que grande parte
dos empresarios da MPE tem conhecimento das informagdes da empresa. Isso também mostra
a disposi¢ao dos empresarios em fornecer informagdes financeiras, o que ¢ muito relevante
para uma empresa de consultoria, pois tendo acesso a tais dados, o consultor podera fazer
projecdes financeiras pretendidas para um projeto de consultoria.

Podemos considerar ainda que, dentro do percentual (5,87%) encontrado de
empresarios que ndo informaram dados de faturamento, existem ndo apenas os que ficaram
resistentes a pergunta, mas também porque ndo conhecem os dados financeiros da empresa,
objeto de uma pergunta posterior nessa pesquisa.

Quanto a experiéncia do empreendedor do negdcio, uma questdo muito importante foi
que, como ja comentado, mais de um terco (35,87%) ndo tem experiéncia alguma com a
atividade desenvolvida. A falta de orientacdo prévia na constituicdo de uma empresa pode ser
fator preponderante para mortalidade das empresas, o que abre ainda mais as perspectivas
para o mercado de consultoria na regido.

Ainda pode-se observar que um ter¢o (questdo 7, soma da primeira com a segunda
op¢ao) dos empresario tem ou tiveram algum empreendimento com a mesma atividade ou
semelhante. Ao considerar esse resultado, a pergunta seguinte (questdo 8) torna-se
complementar uma vez que ao saber da experiéncia do empreséario ao empreender seu novo
negdcio, a motivagdo pode estar associada a experiéncia do mesmo em optar por uma filial do
em funcao do desempenho da matriz.

Por ultimo, a proposta da pergunta nove foi conhecer a sobrevivéncia no mercado do
idealizador do negdcio. A maior parte (82,5%) fundou a empresa, isso mostra que muitos tem

resisténcia em adquirir ou associar-se a um negocio ja existente por motivos que podem ir da
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cultura ao modelo de gestdo. Entretanto, o resultado serve de subsidio para um estudo
posterior mais aprofundado.

Identificado o perfil das empresas, na pergunta seguinte pretendeu-se conhecer o nivel
de bancarizagao das Micro e Pequenas Empresas da carteira de clientes entrevistada. Embora
o banco possua uma vasta gama de produtos de crédito e servigos disponivel para as
empresas, relacionou-se os mais comumentemente utilizados pelos empresarios na captacao
de capital de bancos.

O objetivo dessa questao € conhecer o quanto as empresas utilizam o banco na gestao
de seus negocios. E possivel muitas vezes através dos vinculos da empresa com o banco,
conhecer o nivel de relacionamento dela com o gerente. O gerente pode ser um orientador
indireto da empresa na gestdo de seus negocios, informacdo muito relevante para uma

empresa de consultoria. Apresenta-se o resultado a seguir.

Tabela 11: Servigos Bancarios Utilizados pelas Empresas

Produto Utiliza %
Boletos de cobranca 32 26,67%
Empréstimos 69 57,5%
Folha de pagamento 31 25,83%
Seguros 51 42.5%
Aplicacoes 32 26,67%
Outros 8 6,67%
Nenhum 28 23,33%

Fonte: Dados da Pesquisa

Essa questdo permitia ao empresario assinalar mais que uma op¢ao. Nota-se que mais
na metade (57,5%) contraem empréstimos bancarios para financiamento de suas atividades.
Esse resultado, embora houvesse o conhecimento do nimero exato, foi um dos grandes
fatores que motivaram a elaboragdo dessa pesquisa. A proposta foi estabelecer uma
associacdo da alta captagdo de recursos de terceiros (bancos) por parte das empresas com a
falta de consultoria empresarial.

Para entender mais especificamente a questdo da captacdo de recursos do banco para
financiamento das atividades das empresas, a pergunta seguinte procurou identificar quais as

linhas de crédito que os empresarios utilizam ou ja utilizaram. O resultado foi o seguinte:



Empréstimo Utiliza %
Capital de giro 48 26,67%
Limite de crédito 77 57,5%
Desconto de cheques 41 25,83%
Desconto de duplicatas 34 42.5%
Antecipacio maquinetas 29 26,67%
Outros 5 6,67%
Nenhum 28 23,33%
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Grafico 11: Linhas de crédito utilizadas.

Fonte: Dados da pesquisa.

Essa questdo também permitiu ao empresario assinalar mais que uma opg¢ao. Nota-se
que o limite de crédito (comumente chamado pelos bancos de cheque especial) recebeu maior
incidéncia de resposta. O resultado € preocupante, pois essa € a linha de crédito mais onerosa
oferecida pelos bancos chegando a mais de 110% os juros anuais em alguns bancos.

Essa consideracdo pode ser objeto de estudo para consultoria empresarial, pois a
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inadequagdo do crédito ¢ falta muitas vezes de orientacdo técnica aos empresarios das MPE’s.

A demasiada utilizagdo de capital de terceiro para financiamento das atividades das
empresas pode estar associada a falta de conhecimento dos empresarios com os niimeros da
empresa. Para descobrir o nivel de conhecimento dos empresarios quanto aos nimeros da

empresa, a pergunta seguinte relaciona as opgdes consideradas mais relevantes pelos

empresarios. O resultado foi o seguinte:



Tabela 12: Informagdes sobre os numeros da empresa

Dados Ocorréncia %
Faturamento 113 94.17%
Custos 71 59,17%
Despesas administrativas 64 53,33%
Outros niimeros 37 30,83%
Nao tenho conhecimento dos niumeros 29 24.17%
Fonte: Dados da Pesquisa
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Grafico 12: Informagdes sobre os nimeros da empresa

Fonte: Dados da Pesquisa
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Identificar o nivel de conhecimento dos empresarios no tocante aos numeros da

empresa € relevante para consultoria para verificar se os mesmos estabelecem alguma relagao

com planejamento e resultados.

O resultado demonstra que quase a totalidade conheca o faturamento da empresa e

ainda mais da metade os custos, € relevante considerar que quase um quarto (24,17%) nao tem

conhecimento algum dos numeros da empresa. Isso demonstra que nao existe controle dos

nimeros da empresa ou ainda que outras pessoas, como o contador, podem ser responsaveis

por cuidar das informagdes da empresa.

Para verificar entdo mais especificamente o nivel de controle das empresas, a pergunta

seguinte procurou identificar que a principal ferramenta de gestdo ¢ utilizada no

gerenciamento dos nimeros da empresa. A finalidade da pergunta é conhecer os sistemas
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internos de controle de informacdes da empresa, fato que é considerado dentro do processo de

consultoria para a proje¢ao das melhores acdes.

Tabela 13: Instrumentos de verificacdo das informagdes da empresa

Ferramenta utilizada Total empresas % empresas
Sistemas de computador 64 53,33%
Livros quaisquer para anotacdes 28 23,33%
Nao realiza qualquer anotacao 13 10,84%
O contador quem fornece os nimeros 15 12,5%

Fonte: Dados da Pesquisa
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Grafico 13: Instrumentos de verificacao de informagdes da empresa

Fonte: Dados da Pesquisa

Embora o empresario tenha mais de uma ferramenta para controlar os nimeros da
empresa, a pergunta € bem especifica para apontar a principal. Nota-se que quase um quarto
(23,34%) nao realiza qualquer anotacdo ou deixam para o contador a responsabilidade pelo
controle dos niimeros. O resultado além de ser preocupante, existe o agravante de somarmos a
incidéncia dos que apenas utilizam livros quaisquer, o que explica ndo haver orientagao
técnica alguma na gestao dos nimeros.

Entdo, se muitas ndo utilizam quaisquer mecanismos de controle, ¢ pertinente
perguntar a toda amostra se existe auxilio de profissionais externos no fornecimento de
informagdes de carater gerencial para a empresa. Visando conhecer se existe alguma

orientagdo técnica, mesmo que informal, na gestdo dos negbdcios da empresa, pelos
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profissionais mais relacionados com os entrevistados, perguntou-se sobre a existéncia do
auxilio externo a empresa.

Identificar o tipo de servigo prestado pelo contador ou gerente pode ser relevante para
o processo de consultoria para conhecer o nivel de resisténcia do empresario a orientagao
externa.

Tabela 14: Orientagdo na administracao dos negocios

Profissional Total empresas % empresas
Somente o gerente do banco 14 11,67%
Somente o contador 56 46,67%
Os dois profissionais indicados 33 27.,5%
Nao ha orientac¢ao dos profissionais indicados 17 14,17%
Total 120 100%

Fonte: Dados da Pesquisa
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Grafico 14: Orienta¢do na administragao dos negdcios
Fonte: Dados da pesquisa
O resultado apresentado foi a forte presenca de orientagdo por profissionais

relacionados a empresa no tocante a gestao dos negdcios do empreendimento. O fato pode ser
explicado através da ocorréncia de 85,84% indicarem haver alguma orientacdo gerencial por
parte do contador e/ou gerente do banco.

Seguindo a parte de numeros, mais especificamente aos relacionados com
planejamento, foi perguntado aos empresarios que o critério utilizado para precificagdo de
seus produtos ou servigos.

O objetivo foi conhecer se existe algum planejamento de custos para estabelecer os

precos dos produtos e/ou servicos praticados pela empresa. O resultado foi o seguinte:



Tabela 15: Forma de Precificagdo do produto/servigo.

Critério utilizado Ocorréncia %

Existe um planejamento de custos e margem de lucro 35 29,17%
Compara com a concorréncia 64 53,33%
Existe uma tabela de precos pré-definida 7 5,83%
Outras maneiras 14 11,67%
Total 120 100%

Fonte: Dados da pesquisa
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Grafico 15: Forma de precifica¢do do produto/servigo.

Fonte: Dados da pesquisa

O resultado ¢ preocupante porque menos de um ter¢co (29,17%) admite haver

algum planejamento para formatar o prego dos produtos ou servicos. A maior parte respondeu
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que compara com a concorréncia, fato que pode ser explicado pela presenga predominante do

pequeno comércio na regido. Entretanto, ao igualar os precos com os concorrentes, as

empresas devem procurar uma forma de diferenciar os produtos e servigos dos concorrentes

para manter-se no mercado.

Para atender essa necessidade, a pergunta seguinte relaciona algumas opcdes aos

empresarios para conhecer os diferenciais mais comumente usados na busca por estabilidade

no mercado.
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O objetivo ¢ verificar possiveis agdes do empresario para diferenciar-se dos
concorrentes. A pergunta ¢ pertinente porque uma consultoria pode agir nos pontos mais

estratégicos da empresa como diferencial frente a concorréncia. O resultado foi o seguinte:

Tabela 16: Diferencial(is) relevante(s) da empresa.

Diferencial Total empresas % empresas
Atendimento 59 49,17
Variedade 49 40,83%
Preco 45 37,5%
Agilidade 32 26,67%
Promocgoes 19 15,83%
Outros diferenciais 55 45,83%
Nenhum diferencial 22 18,33%

Fonte: Dados da pesquisa.

B Nenhum
diferencial

O Outros
diferenciais

22
-E B Promogdes

O Agilidade

4.
(8}

45
O 49 O Prego

59 M Variedade

0 20 40 60 80 O Atendimento

Grafico 16: Diferencial(is) relevante(s) da empresa.

Fonte: Dados da pesquisa

O empresario poderia indicar mais de uma opg¢do nesta questdo. Dois resultados

relevantes foram:



57

Quase a metade (49,17%) indicou preocupacdo quanto ao atendimento e quase a
metade (45,17%) possui ainda outros diferenciais. Nao foram especificados, mas podem ser:
estacionamento; resposta as mudangas; tradi¢ao; divulgagdo (propaganda), entre outros.

O objetivo das questdoes deste grupo (10 a 16) ¢ conhecer se a empresa estabelece
estratégias para as diferentes agdes pertinentes as atividades da empresa.

Quanto a utilizacdo dos servigcos bancarios, observou-se a grande ocorréncia de
utilizagdo de capital de bancos (57,5%) para financiamento das atividades da empresa. Fato
que pode ser explicado pela consultoria em um estudo posterior mais aprofundado. O
resultado ¢ ainda mais preocupante quando na pergunta seguinte um grande contingente
responde utilizar predominantemente o limite de crédito (cheque especial). A falta de
orientagdo técnica para adequagao da linha de crédito a necessidade da empresa pode ser um
campo explorado pela empresa de consultoria.

O capital de terceiros, mais especificamente de bancos, pode ser fundamental para
alavancagem dos negocios das empresas. Entretanto, a ma adequagdo da linha de crédito pode
ser prejudicial ao invés de colaborar com o financiamento das atividades das empresas. Essa
questao pode servir de subsidio para um estudo posterior sobre o conhecimento das empresas
sobre as linhas de crédito disponiveis no mercado. Existem os recursos de fundos e programas
governamentais que, em geral, apresentam linhas de crédito com juros mais baixos que os
praticados pelo mercado.

Outra consideracdo importante neste grupo de questdes € que quase a totalidade da
amostra conhece quanto fatura sua empresa, mas quase um quarto ndo tem conhecimento
algum dos numeros do empreendimento.

Para conhecer o nivel de informatizagdo da empresa, a questdao 13 pergunta quais as
ferramentas de gestdo o empreendedor utiliza para controlar os nimeros da empresa. Mais da
metade (53,33%) possui um sistema de computador para gestio dos negdcios. E preocupante
outro resultado dessa pergunta quando 23,34% nao realizam qualquer anotacdo ou ainda
deixam a responsabilidade para o contador no tocante aos numeros da empresa.

A pergunta quatorze procura identificar o nivel de assessoria gerencial que os
profissionais (gerentes de banco e contadores) oferecem aos empresarios das Micro e
Pequenas Empresas. Essa questdo ¢ relevante porque as empresas de consultorias muitas
vezes procuram conhecer se existe alguma orientagdo para empresa no tocante a
administracao de seus negocios. Apenas 14,17% indicaram ndo haver orientacdo alguma, um

forte indicio de ndo haver resisténcia quanto 4 orientacdo externa pela maior parte da amostra.
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Quanto as estratégias da empresas, foi possivel identificar que a maior parte indica o
atendimento como diferencial para atrair ¢ manter clientes, seguido de variedade (40,83%) e
preco (37,5%). Entretanto, € preocupante que quase um quinto (22 empresarios) ndo utilizam
qualquer estratégia para atrair ¢ manter clientes. Esse resultado ¢ importante para o processo
de consultoria desenvolver estratégias adequadas aos pontos fortes e fracos das empresas no
desenvolvimento dos negocios.

ApoOs caracterizar as empresas, identificar o perfil dos empresarios € o nivel de
conhecimento dos mesmos na gestdo de seus negdcios, a pesquisa procurou em seguida
identificar qual posicionamento dos empresarios no tocante aos servigos de consultoria e a
abertura para orientagao técnica externa prestada por empresas desse segmento.

Primeiramente, ¢ preciso saber se o empresdrio ja teve algum contato com uma
empresa de consultoria. A finalidade da questdo ¢ conhecer a relacdo das empresas com os
servicos de consultoria. E relevante identificar se existe alguma resisténcia no tocante a

orientacdo de empresas desse segmento. O resultado foi o seguinte:

Tabela 17: Contato com empresas de Consultoria

Nivel de relagao Total empresas % empresas
Ja contratou empresa de consultoria 14 11,67%
Recebeu apenas orientacao técnica 31 25,83%
informalmente
Nunca utilizou servigos de consultoria 75 62,5%
Total 120 100%
Fonte: Dados da Pesquisa
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Grafico 17: Nivel de relagdo com empresas de Consultoria.

Fonte: Dados da Pesquisa
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Com base na amostra pesquisada verifica-se como a atividade da consultoria ainda ¢
incipiente para o segmento de MPE. Menos de 4% da empresas ja utilizaram algum tipo de
consultoria.

A analise das questdes 14 e 15 mostra que para os empresarios da MPE, os servigos
de consultoria ainda s3o uma grande incognita. Isso fica evidente quando de dois ter¢os dos
empresarios pesquisados afirmam desconhecer os servigos oferecidos por uma consultoria.
Entretanto, caso fosse feito um levantamento do detalhamento do grau de entendimento dos
servicos prestados por uma consultoria, ¢ provavel que nessas respostas algumas empresas
apresentassem algum conhecimento. Este levantamento poderia ser objeto de futuro estudo.

Menos de 4% das empresas entrevistadas ja utilizou algum servigo de consultoria, o
que prova o grande potencial de mercado deste segmento.

Para complementar essa questdo, perguntou-se em seguida qual pode ser o melhor
resultado, na visdo do empresario, de um processo externo de consultoria empresarial. O
objetivo é conhecer as deficiéncias e expectativas, sob a otica do empresario, sobre o0s
resultados de uma orientacdo técnica externa. O resultado foi o seguinte:

Tabela 18: Perspectiva de resultado de um processo de Consultoria externa.

Perspectiva de resultado Total empresas % empresas
Aumento do faturamento 77 64,17%
Reducio das despesas 63 52,5%
Aumento de clientes 61 50,83%
Melhora do clima organizacional 44 36,67%
Desenvolvimento de potenciais 34 28,33%
Outros resultados 43 35,83%
Nenhuma expectativa especifica 17 14,17%

Fonte: Dados da pesquisa.
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Grafico 18: Perspectiva dos resultados de consultoria externa

Fonte: Dados da pesquisa.

Essa questdo foi aberta, permitindo ao empresario assinalar mais que uma opg¢do. A

maior parte (64,17%) espera aumentar o faturamento como resultado de uma consultoria

externa. Outro resultado relevante desta pergunta € que quase um ter¢o preocupa-se em

desenvolver potenciais dentro da empresa, o que geralmente € um dos principais servigos de

uma empresa de consultoria.

Conhecidas as perspectivas, procurou-se verificar a abertura das empresas a um

processo de consultoria empresarial externa para conhecer a demanda potencial do setor. O

resultado foi o seguinte:

Tabela 19: Necessidade de Consultoria

Sente necessidade? Total empresas

% empresas

Sim 74
Nio 46
Total 120

61,67%
38,33%

100%

Fonte: Dados da Pesquisa
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Grafico 19: Necessidade de Consultoria

Fonte: Dados da Pesquisa

O resultado mostra as excelentes perspectivas de mercado para o segmento de
consultoria na regido. O potencial de demanda (61,67%) ainda pode ser maior se o restante da
amostra conhecer alguns servigos que podem ser extremamente necessarios para suas
empresas. Entretanto, para conhecer melhor a demanda potencial do segmento de consultoria
na regido, € preciso ainda saber se 0os empresarios estdo dispostos a investir nesse servigo.

A pergunta seguinte procurou identificar dentro da demanda potencial, o percentual de
empresarios dispostos a investir no servi¢o, viabilizando sua oferta. O resultado foi o
seguinte:

Tabela 20: Empresarios Dispostos a Investir no Servigo

Investiria no servico? Total empresas % empresas
Sim 68 56,67%
Niao 52 43,33%
Total 120 100%

Fonte: Dados da Pesquisa.
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Grafico 20: Empresarios dispostos a investir no servigo

Fonte: Dados da Pesquisa
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Novamente verificamos o excelente potencial de demanda para o segmento, quando
mais da metade afirma estar disposto a investir neste servico. Ainda ¢ importante lembrar que,
considerando na primeira questdio que mais de um terco dos empresarios (36,67%)
desconhecem a natureza dos servigos prestados por uma consultoria, poderemos ter um
mercado potencial ainda maior.

E preciso considerar também que os empresarios podem ndo ter a nogdo exata dos
custos de uma empresa de consultoria e acreditar ser um servigo muito oneroso para empresa.
Cabe entdo, desmitificar a idéia de que o valor ¢ alto demais para contratar servicos de
orientacdo externa, ou ainda, a relagdo custo-beneficio é favoravel ao empresario.

Identificado a demanda potencial, procurou-se conhecer quais as areas que os
empresarios sentem mais necessidade de consultoria externa. A finalidade da pergunta
seguinte foi identificar as 4reas criticas para a administracdo das MPE, sob a dtica do

empresario. O resultado foi o seguinte:

Tabela 21: Areas criticas para administragio das MPE

Area de atuacio da consultoria Total empresas % empresas

Geral 19 14,96%
Crédito 11 9,17%
Administrativa 13 10,83%
Marketing 12 9,45%
Financeira 18 14,17%
Treinamento 27 21,26%
Outros 27 21,26%
Total 127 100%

Fonte: Dados da Pesquisa
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Grafico 21: Areas criticas para a administragio das MPE, na percepgdo do empresario
Fonte: Dados da Pesquisa

Essa questdo permitiu que o empresario assinalasse até duas opcdes. A necessidade de
qualificagdo da mao-de-obra ¢ apontada por 27 empresas, sendo que a administragdo ¢ as
financas(financeira, crédito e administrativa) sdo citadas por 42 empresas. Outro fator que
chama atencdo ¢ o total de empresas que apontam a necessidade de uma consultoria geral,
deixando claro o pouco conhecimento administrativo, contrastando com a grande experiéncia
técnica, conforme apontado na questio 7.

O grupo de questdes de 17 a 21 procurou conhecer a receptividade aos servicos de
consultoria. Esse grupo de perguntas ¢ um dos mais importantes desse trabalho, pois ¢ onde
conheceremos se as empresas sentem necessidade e estdo dispostas a investir em consultoria,
0 que pode ser objeto para um estudo de viabilidade de implantagdo de uma empresa desse
segmento na regido pesquisada.

Nota-se que o empresario preocupa-se muito no quesito faturamento como principal
perspectiva de resultado que um processo de consultoria externa pode trazer para empresa.
Entretanto, se por um lado praticamente 62% dos empresarios alegam necessitar de algum
tipo de consultoria, apenas 56,67% afirmam estar dispostos a investir.

Considerando esse resultado, as causas podem ser variadas, mas ¢ mais provavel que
os empresarios das MPE ndo conhegam os valores cobrados por empresas de consultoria ou
ndo estejam dispostos a dispensar recursos financeiros com esses servigos por considerarem
supérfluos.

Quanto as areas que as empresas consideram mais necessitadas de consultoria, uma
das mais apontadas foi a capacitacio da mao de obra no item Treinamento. Isso pode
demonstrar que muitos empresarios t€m a concep¢ao que os servigos de consultoria estao

mais associados a programas de treinamento e qualificacdo do quadro funcional da empresa.
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Outra idéia equivocada, visto que as empresas de consultoria ndo se limitam apenas aos
servigos de capacitagdo e treinamento.Por isso € preciso reforcar o entendimento da
necessidade de melhor divulgar os servicos de consultoria, bem como sua viabilidade para
este segmento.

Ainda quanto a area de atuacdo, outro dado relevante ¢ que os itens Crédito e
Financeira somados obtiveram quase 25% das respostas dos empresarios, demonstrando a
deficiéncia na gestao financeira das MPE e a quase inexisténcia de orientacdo aos empresarios
quando pretendem contrair algum empréstimo. Entretanto, é preciso um levantamento mais
detalhado para conhecer quais as dificuldades encontradas nessas areas pelos empresarios, o
que pode ser objeto de estudo posterior.

Para atender essa proposta, a pergunta seguinte procurou conhecer as razdes que mais

impedem o desenvolvimento dos negocios. Resultado:

Tabela 22: Causas que impedem o crescimento dos negocios

Problema Total empresas % empresas
Falta Capital de Giro 25 20,83%
Inadimpléncia 21 17,5%
Concorréncia 17 14,17%
Estagnacio econdomica do pais 16 13,33%
Concorréncia desleal 13 10,83%
Encargos sociais 10 8,33%
Outros 7 5,83%
Falta Mao-de-obra qualificada 7 5,83%
Juros altos 4 3,33%
Total 120 100%

Fonte: Dados da pesquisa.
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Grafico 22: Causas que impedem o crescimento dos negocios.

Fonte: Dados da pesquisa.

Os dificultadores apresentados sdo diversos e a atua¢do do consultor em alguns itens
pode ser direta, enquanto que nos demais deve ser como uma orientagao para melhor entender
0 panorama macro-econdmico para desenvolver politicas internas que possam assegurar o
sucesso da empresa.

Com a inten¢do de obter a maior quantidade de informagdes possiveis sobre elementos
identificados pelo empresario da MPE, a tltima questdo foi formulada aberta. O objetivo foi
conhecer os fatores mais relevantes que impedem o crescimento dos negocios da MPE.

Nota-se que grande parte dos entrevistados aponta elementos externos como grandes
agentes dificultadores do desenvolvimento das empresas (Estagnacao do pais e Concorréncia).
Entretanto, mais de 20% informam a necessidade de capital de giro como fator relevante no
crescimento dos negocios. Isso se deve muitas vezes pela dificuldade que muitos empresarios
de MPE encontram no momento de contrair um empréstimo.

Ainda no quesito Falta de capital de giro, ¢ importante salientar que as restricdes de
crédito encontradas pelas empresas podem estar associadas a diversos fatores considerados
pelos bancos e agentes financeiros, como: tempo de atividade da empresa; objetivo do crédito;

restricdes apontadas na consulta junto ao SERASA? e 6rgios como SCPC, entre outros.

2 . ~ g . . . ~ .
Servigo de proteg¢do ao crédito mais comum usado pelos bancos: Serasa, segundo o site da organizagdo, ¢ uma

empresa privada que possui um dos maiores bancos de dados do mundo e dedica sua atividade a prestacdo de

servicos de interesse geral. A instituicdo ¢ reconhecida pelo Cdodigo de Defesa do Consumidor como uma

entidade de carater publico (Lei 8.048, artigo 43, paragrafo 40).
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Outro agravante ¢ que as alternativas criadas pelo poder publico para viabilizar o
acesso ao crédito ainda sdo mal divulgadas.

Na proxima etapa esses dados serdo relacionados com os fatores apontados pelos
profissionais ligados ao segmento MPE e com as pesquisas sobre causas da mortalidade de

empresas que servem de subsidio a pesquisa.

4.3 Pesquisa junto aos profissionais ligados ao segmento das Micro e Pequenas Empresas

Nesta etapa foram entrevistados profissionais que atuam focados no segmento de
MPE. Foi desenvolvida uma pesquisa para verificar os motivos do insucesso empresarial.

Pela interagdo mais forte com os empresarios da MPE, foram escolhidos para
entrevista profissionais como: gerentes de banco e contadores.

A Grande Florianopolis € a regido de atuacdo dos profissionais entrevistados. Ao todo
foram 20 entrevistados entre os meses de janeiro a maio de 2009. O objetivo da entrevista &
conhecer a visdo dos profissionais que interagem com as MPE, e qual a avaliacdo das
empresas deste segmento. Foram dadas 20 alternativas para os entrevistados dentro de uma

questdo que permite assinalar duas opgdes por ordem de importancia.

Questionamento efetuado:

Segundo as pesquisas mais recentes elaboradas pelo SEBRAE/SC, o indice de
mortalidade das Micro e Pequenas na regido da Grande Floriandpolis, ainda ¢ alto se
comparado com outras regides do estado de Santa Catarina (Pesquisa Mortalidade/Sucesso
das Micro e Pequenas Empresas catarinenses, ano 2006). Na sua visdo, quais as principais
razdes que colocam em risco a sobrevivéncia das Micro e Pequenas Empresas do municipio

de Sdo José/SC?
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Tabela 23: Razdes que colocam em risco a sobrevivéncia das Micro e Pequenas Empresas.

Causa apontada Principal 2% Mais To % das respostas

causa apontada tal obtidas

Inexisténcia de planejamento e 2 3 5 12,5%

pesquisa de mercado

Estratégia inexistente ou inadequada 3 3 6 15%

Confundir contas PF e PJ 1 1 2,5%

Excessos de tributos 2 1 3 7,5%

Ambiente macro-econdomico

desfavoravel

Problemas de gestao 3 2 5 12,5%

Despreparo na administracio do 1 1 2 5%

crédito

Ma qualidade do produto/servico
Falta de politicas para as MPE.

Falta de incentivos fiscais 2 2 4 10%
Ponto de venda desfavoravel para o 2 2 5%
produto/servi¢o

Concorréncia

Despreparo administrador/empresario 1 2 3 7,5%
Falta de consultoria para MPE. 3 2 5 12,5%
Nao identificar boas oportunidades

Empresario nunca trabalhou com o 1 1 2,5%
produto/servico oferecido

Alto grau de endividamento 1 1 2,5%
Faltam investimentos em tecnologia e 1 1 2,5%
automacio

Pouca ou nenhuma divulgag¢ido do 1 1 2,5%
produto/servi¢o

Falta treinamento da mao-de-obra
TOTAL 20 20 40 100%

Fonte: Dados da pesquisa

Quando o empresario possui a possibilidade de escolher mais que uma alternativa,
informa-se que serd considerada a ordem de importancia. No caso dessa questdo, podem
existir alternativas similares, mas seu conteudo € excluente e de natureza claramente definida.
Por exemplo: podemos considerar a alternativa “Falta de Politicas Publicas para as MPE’s”
equivalente a “Falta de incentivos fiscais”, mas o empresario deveria assinalar aquela que, por

ordem de importancia, mais coloca em risco a sobrevivéncia das MPE’s.
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5. ANALISE GERAL DOS RESULTADOS OBTIDOS

Nota-se que as causas mais apontadas pelos entrevistados sdo assuntos muito
pertinentes aos servigos de consultoria, pois estdo associados a problemas de gestdo,
planejamento e estratégia, embora uma consultoria possa atuar nas mais diversas areas.
Alternativas como inexisténcia de planejamento e pesquisa de mercado; estratégia inexistente
e inadequada e problemas de gestdo foram apontadas 16 vezes como causas que colocam em
risco a sobrevivéncia das Micro e Pequenas Empresas.

Para facilitar o entendimento dos resultados obtidos, o grafico a seguir apresenta

apenas as causas mais apontadas pelos profissionais relacionados com a MPE.

O Inexisténcia de
planejamento e pesquisa de
mercado

16,00% -

B Estratégia inexistente ou

12,00% - inadequada

8,00% O Problemas de gestao

4,00% - M Falta de incentivos fiscais

0,00% - M Falta de consultoria para

% das respostas obtidas MPE.

Grafico 23: Causas mais apontadas

Fonte: Dados da Pesquisa.

6. RELACAO ENTRE AS PESQUISAS

Apo6s a andlise dos dados, a proposta ¢ apresentar uma correlagdo entre a pesquisa
desenvolvida junto aos empresarios com a pesquisa feita com os profissionais ligados as
MPE. O objetivo ¢ evidenciar aspectos relevantes entre as pesquisas, destacando fatores

divergentes e convergentes apontados pelos entrevistados.
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No tocante a pesquisa efetuada junto aos empresarios do segmento de MPE, foram
apresentados os fatores que mais atrapalham os negdcios, em ordem de importancia: falta de
capital de giro; inadimpléncia; concorréncia; estagnacdo econoOmica do pais; concorréncia
desleal e encargos sociais.

Ja a pesquisa junto aos profissionais que atuam no segmento de MPE, os fatores que
colocam em risco a sobrevivéncia das empresas mais apontados, por ordem de importancia é:
inexisténcia de planejamento e pesquisa de mercado; estratégia inexistente ou inadequada;
problemas de gestao; falta de consultoria para MPE e falta de incentivos fiscais.

Observa-se que, enquanto os empresarios apontam os fatores externos como agentes
que mais atrapalham o sucesso dos negocios, os profissionais que atuam focados no segmento
de MPE acentuam as causas internas como determinantes na sobrevivéncia das organizagdes
desse porte.

E fato que essa visdo divergente é decorrente de percepgdes diferentes de ambas as
partes quanto ao controle dos agentes que influenciam a organizagdo. Ao observar a visao do
empresario da MPE, nota-se que existe uma preocupacdo muito grande quanto ao ambiente
externo. Isso muitas vezes deve-se ao fato que o empresario assume nao ter controle sobre tais
agentes externos, € recusa-se a admitir que existam problemas de gestao na organizacao.

Entende-se nessa abordagem, que os fatores externos ndo estdo sob o controle do
empresario, sendo necessario, no entanto, conhecé-los, estar ciente de seus reflexos na
administragdo dos negdcios e apresentar alternativas para minimizar os impactos decorrentes
destes fatores.

Existiram fatores citados por empresarios e analistas que sdo convergentes quanto a
natureza, pois estdo relacionados com problemas legais. Um dos fatores mais apontados pelos
empresarios foram os encargos sociais e outro fator também muito apontado pelos
profissionais ligados as MPE foi a falta de incentivos fiscais. Os dois grupos concordam que a
falta de politicas fiscais que incentivem a for¢a produtiva e a diminuam a excessiva tributacao
sdo fatores determinantes no desenvolvimento dos negocios.

O fator crédito foi o mais lembrado pelos empresarios de MPE, e as dificuldades
podem estar relacionadas a inadequacdo das politicas de crédito. Muitos ndo conhecem
alternativas de linhas de financiamento para o pequeno produtor com juros mais baixos
disponiveis no mercado. Outro agravante ainda ¢ o endividamento dos socios das empresas, 0
que contribui para a ndo concessao de crédito pelos agentes financeiros, os chamados

registros nos servigos de protec¢do ao crédito.
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Apos a falta de capital de giro, os empresarios ainda apontaram como segundo fator
que mais atrapalha o crescimento dos negdcios a inadimpléncia. Entretanto, embora alguns
aleguem que ¢ uma variavel que nao possui controle devido a situagdo econdmica do pais,
existem ferramentas de gestao de crédito que permitem minimizar os riscos dos inadimplentes
e devem funcionar como mecanismos de defesa na venda a prazo ou parcelada.

Relacionando com a pesquisa junto aos profissionais ligados as MPE, podemos
constatar que houve convergéncia neste fator, pois estd associado aos problemas de gestao,
um dos fatores mais apontados pelos profissionais desse segmento.

Em sintese, ao analisar todos os resultados obtidos nas diversas pesquisas, entende-se
o carater decisivo de uma competente administracdo do empreendimento, sendo necessaria a
constante busca do aperfeicoamento por parte do empresario da MPE, no objetivo de estar
atento as necessidades do mercado no qual estd inserido e responder as mudangas cada vez
mais rapido.

Para auxiliar esse profissional, existem diversas alternativas e a consultoria
empresarial externa ¢ uma delas. Como observado no questionamento, muitos apontaram que
a falta dela ¢ fator predominante de risco a sobrevivéncia das organizacdes desse porte,

sinalizando que ha perspectivas para o segmento de consultoria na regido.
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7. CONSIDERACOES FINAIS

Os resultados mais relevantes foram as divergéncias encontradas por diferentes 6ticas
quanto aos problemas na administracdo dos negdcios das Micro e Pequenas Empresas. Os
empresarios encontram dificuldade na gestdo das empresas devido a influéncia dos fatores
externos e alegam nao terem o controle de tais fatores.

Os profissionais ligados ao segmento afirmam que existem problemas de gestdo e falta
de consultoria para empresas desse porte. Alegam ainda que as empresas nao possuem
estratégias adequadas para gestdo do empreendimento e precisam de consultoria externa.

Por esta razao verificou-se que os objetivos foram alcangados porque descobriu-se as
necessidades de consultoria e os problemas que afligem as Micro e Pequenas Empresas.
Verificar se os objetivos foram atendidos quando se realiza uma pesquisa, seja esta de
qualquer natureza, ¢ a principal preocupagdo ao se concluir um trabalho. Apos aplicar
questionarios, tabular e relacionar dados, o pesquisador deve, em sintese, interpretar os
principais argumentos utilizados.

Dentro do estudo efetuaram-se entrevistas com empresarios da MPE da regido da
grande Floriandpolis, conhecendo suas necessidades em relagdo a administracdo de seus
negocios; verificou-se a aceitagdo dos servicos de consultoria junto aos empresarios
entrevistados; foi verificada a utilizacao por parte dos empresarios entrevistados dos servicos
das entidades de apoio a MPE; efetuaram-se entrevistas com gerentes de bancos e contadores
onde se obteve subsidios para embasar o estudo sobre as causas que colocam em risco a
sobrevivéncia das MPE’s; e ainda foram correlacionadas as pesquisa para proporcionar um
melhor entendimento dos temas.

No tocante ao objetivo principal, buscou-se conhecer as necessidades de consultoria
dentro da regido pesquisada e os procedimentos propostos apresentaram as condi¢des
necessarias para cumprir tal objetivo. Ademais, os resultados foram além, pois notoriamente
percebeu-se que a pesquisa expos a falta de informagado ou a visdo distorcida dos empresarios
no tocante aos servicos de consultoria.

Pode-se concluir ainda que os resultados obtidos e os relatos dos empresarios
entrevistados podem permitir um novo estudo mais aprofundado no sentido de conhecer
fatores mais intrinsecos e mais especificos que comumente ndo sdo expostos pelos
empresarios das MPE’s. Por exemplo: verificar o motivo da baixa recorréncia aos
empréstimos bancarios, pois como ja citado, podem estar associados ndo sé a procura, mas

também a recusa dos agentes financeiros.
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A pesquisa ainda oferece subsidios, embora ndo seja a proposta do trabalho, para
empresarios e profissionais que interagem no segmento de MPE (contadores e gerentes de
banco) compartilharem as resisténcias e dificuldades nas relagcdes que encontram no momento
de gerir e dar suporte aos empresarios.

Ao verificar as limitagdes expostas neste trabalho, pode-se recomendar o
aprofundamento teérico em relacdo aos procedimentos propostos, dando a possibilidade do
desenvolvimento de uma ferramenta de avaliagdo da situacdo atual das empresas e o
desenvolvimento de modelos de avaliagdo e posicionamento estratégico onde os servigos de
consultoria forem utilizados.

Embora nao fosse a proposta da pesquisa responder tais perguntas, a realizagdo da
presente pesquisa ¢ pertinente ao desenvolvimento de um estudo aprofundado que abranja
essas e outras questdes relacionadas ao segmento das MPE’s.

Para evitar algum viés na pesquisa, foram obtidas respostas de dois grupos ligados as
Micro e Pequenas Empresas, os gerentes de bancos, os contadores e os proprios empresarios.
Nesse sentido entende-se que, sob a 6tica de diferentes profissionais € empresarios, obtém-se
um resultado mais justo e coerente das necessidades de consultoria na regido.

A abrangéncia do estudo, embora ndo alcancgasse a totalidade da carteira de clientes
pesquisada, foi satisfatoria, pois 120 questionarios respondidos em um total de 421 clientes, ¢
um nimero muito representativo. E por se tratar de empresas do segmento Micro e Pequenas
Empresas do referido banco, tende a expor ainda mais as necessidades de consultoria de todas
as empresas especificamente de mesmo porte.

As Micro e Pequenas Empresas desempenham papel de fundamental importancia no
contexto econdmico e social brasileiro. Para que o pais cres¢a € necessario que as MPE’s
cres¢am juntamente, modernizando seu parque produtivo. A melhora das empresas desse
porte significa elevagdo do padrdo de vida de toda populagdo. Para isso a consultoria
empresarial torna-se importante aliada no incremento dos negdcios dessas empresas, € a pré
disposi¢cdo a contratagdo do produto consultoria, como constatado, fomenta ainda mais as
perspectivas de viabilidade de uma empresa na regido.

Em suma, foi possivel conhecer principais necessidades de consultoria dos
empresarios da regido, sendo de grande valia o estudo, pois abre perspectivas para o segmento
de consultoria empresarial, e apresenta um modelo de pesquisa de grande utilidade para

iniciar-se um projeto de consultoria, qualquer que seja a empresa.
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ANEXO I: Questionario aos empresarios das Micro e Pequenas Empresas.

Sua empresa conhece o conceito de consultoria e quais os servigos prestados
por uma empresa desse segmento?

Sua empresa esta estabelecida héd quanto tempo no mercado?

Qual seu ramo de atividade? Comércio, Industria ou Servigos?

A empresa possui outras atividades ndo pertinentes ao segmento da empresa,
ou seja, além da atividade principal a empresa fabrica, comercializa outro(s)
produto(s) ou presta outro(s) servigo(s)?

Além do empreendedor do negdcio, quantas pessoas trabalham na empresa?
Dentre os intervalos apresentados, qual o faturamento anual de sua empresa?
Qual o nivel de conhecimento do empreendedor do negdcio no ramo de
atividade da empresa?

Qual a motivacao que o levou a abrir ou adquirir o empreendimento?

A empresa foi fundada ou adquirida pelo empreendedor?

Além da conta corrente, quais 0s servigos bancarios sua empresa utiliza?- na
op¢do empreéstimos, favor considerar todas as linhas de crédito disponiveis
(Capital de giro; limite de crédito; desconto de cheques e duplicatas;
antecipacao de créditos das maquinetas; outros).

Quais as linhas de crédito que sua empresa utiliza ou ja utilizou?

Das varidveis apresentadas, qual o conhecimento que possui sobre os nimeros
de sua empresa?

Qual a principal ferramenta de gestdo sua empresa utiliza no gerenciamento
dos numeros?

Aponte qual(is) profissional(is) listados abaixo fornecem informagdes de
carater gerencial a sua empresa.

Qual o critério que vocé utiliza para estabelecer os precos dos seus produtos ou
servigos?

Considerando as variaveis relacionadas, qual a estratégia da sua empresa para
atrair e manter clientes?

Qual seu contato com uma empresa de consultoria?

Qual pode ser o melhor resultado, na sua visdo, de um processo externo de

consultoria empresarial?
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19. Vocé acredita ser necessario um processo de consultoria empresarial externa na

sua empresa?
20. Vocé estaria disposto a investir neste servigo?
21.Em qual(is) area(s) vocé sente mais necessidade de uma consultoria?

22.Qual a maior causa que impede seus negocios de crescerem?



