
  
    REFERÊNCIAS


    ABCO. (2021). Perfil das Empresas de Consultoria do Brasil 2021. São Paulo: ABCO.


    Abrams, R. M. (2010). The Successful Business Plan: Secrets & Strategies. The Planning Shop.


    Alstyne, V. M., Parker, G. G., & Choudary, P. S. (Abril de 2016). Pipelines, Platforms, and the New Rules of Strategy. Fonte: Harvard Business Review: https://hbr.org/2016/04/pipelines-platforms-and-the-new-rules-of-strategy.


    Anacleto, Adilson, Neto, Sebastião, & Dias. (2020). Capítulo 2: o litoral paranaense: panorama relacionado ao empreendedorismo e inovação. SRI - Sistema Regional de Inovação.


    Anderson Lock. (21 de outubro de 2023). The God of Doors, Gates and Transitions: History of the Anciety Roman God Janus. Fonte: Anderson Lock: https://www.andersonlock.com/blog/god-doors/.


    Answer the public. (2 de setembro de 2023). Resultados para consultoria de negócios. Fonte: Answer the Public: https://answerthepublic.com/pt/5pxzog/reports/f6e4dcec-1b8f-4b1a-8205-222bd7d463ff/edit.


    Bagno, R. B., & Faria, A. F. (2023). A importância da inovação para as pequenas e médias empresas. Revista de Administração de Empresas, pp. 1-16.


    Baltar, P. D. (2010). Trabalho no governo Lula: uma reflexão sobre a recente experiência brasileira. Global Labour University Paper.


    Bandura, A. (1997). Auto-eficácia: como as crenças pessoais afetam a saúde e o desempenho. Artmed.


    Barbazette, J. (2006). Training Needs Assessment: Methods, Tools, and Techniques. Pfeiffer.


    Bardin, L. (2011). Pesquisa com análise qualitativa de dados: conhecendo a Análise Temática. Petrópolis: RJ: Vozes.


    Becker, G. S. (1993). Human capital: a theoretical and empirical analysis, with special reference to education. Chicago: University of Chicago Press.


    Becker, H. S. (1993). Human Capital: a theoretical and empirical analysis, with special reference to education. Chicago: University of Chicago Press.


    Beitelspacher, L., & Getchell, K. (2023). The adoption of conscientiousness in business to business relationships. Industrial Marketing Management, pp. 221-231.


    Bell, M., & Pavitt, K. (1993). Technological accumulation and industrial growth: contrasts between developed and developing countries. Oxford University Press, pp. 157-210.


    Bitner, M. J., Ostrom, A. L., & Morgan, F. N. (2008). Service blueprinting: a practical technique for service innovation. California Management Review, pp. 66-94.


    Blank, S., & Dorf, B. (2012). The Startup Owner’s Manual: The Step-By-Step Guide for Building a Great Company. K & S Ranch.


    Block, P. (2011). Flawless consulting: a guide to getting your expertise used (3rd ed.). Pfeiffer.


    Bobokulovich,, K. A., & Mavlonovna, J. N. (Julho de 2020). The Role of Small Business in The National Economy. The American Journal of Interdisciplinary Innovations and Research, pp. 95-98.


    Bonina, C., Koskinen, K., Eaton, B., & Gawer, A. (2021). Digital platforms for development: foundations and research agenda. Information System Journal, pp. 869-901.


    Bontis, N. (1998). Intellectual capital: an exploratory study that develops measures and models. Intellectual capital: an exploratory study that develops measures and models: management decision, pp. 63-76.


    Bowman, C., & Ambrosini, V. (2000). Value creation versus value capture: towards a coherent definition of value in strategy. British Journal of Management, pp. 11: 1-15.


    Brasil Fatos e Dados. (9 de setembro de 2023). Desemprego – Taxa média anual – Evolução / recebida e entregue / redução (-) ou aumento (+) em pontos percentuais e percentagem : 1986 – 2010 – Brasil – 1984 – 2014 // 1993 – 2021 – Governos: Sarney – Collor – Itamar – FHC – Lula – Dilma -Temer – Bolsonaro. Fonte: Brasil Fatos e Dados: https://brasilfatosedados.wordpress.com/2010/09/09/desemprego-evolucao1986-2010-2/.


    Brealey, R. A., Myers, S. C., & Allen, F. (2018). Princípios de Finanças Corporativas (12. ed.). AMGH.


    Bresnahan, T. F., & Trajtenberg, M. (1995). General Purpose Technologies ‘Engines of Growth’? Journal of Econometrics, pp. 83-108.


    Brigham, E. F., & Ehrhardt, M. C. (2013). Financial Management: Theory & Practice. South-Western Cengage Learning.


    Bygrave, W., & Zacharakis, A. (2008). Entrepreneurship. John Willey & Sons, Inc.


    C. L., & A. M. (1996). Análise Fundamentalista. Rio de Janeiro: GFV/EPGE.


    Cameron, K., & Quinn, R. (2011). Diagnosing and Changing Organizational Culture: Based on the Competing Values Framework. Jossey-Bass.


    Camloffski, R. (2014). Análise de investimentos e viabilidade financeira das empresas. São Paulo: Atlas.


    Camp, R. C. (1989). Benchmarking: The search for industry best practices that lead to superior performance. Quality Press.


    Cantillon, R. (1775). Essai sur la Nature du Commerce en Général.


    Cardy, R., & Leonard, B. (2011). Performance Management: Concepts, Skills and Exercises. M.E. Sharpe.


    Carmo, L. O., Assis, L. B., Júnior, A. G., & Teixeira, M. B. (Jan./mar. de 2021). O empreendedorismo como uma ideologia neoliberal. Cadernos EBAPE, pp. 18-31.


    Carneiro, M. F. (Junho de 2006). A corrupção venceu a esperança. Universidade e Sociedade, pp. 9-17.


    Cepeda, M. D. (20 de setembro de 2023). Matriz de perfil competitivo. Fonte: Zona Económica: https://www.zonaeconomica.com/matriz-del-perfil-competitivo.


    Chiavenato, I. (2003). Administração de recursos humanos: fundamentos básicos. São Paulo: Atlas.


    Christensen, C. (1997). The innovator’s dilemma. Cambridge: Harvard Business School Press.


    Coleti, J. D., Antoniassi, S. L., Rodrigues, L. R., & Macedo, K. G. (16 de


    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    
  


  
    APÊNDICES


    Apêndice A – Desk Research


    
      
        
          	
            Título do material

          

          	
            Fonte

          

          	
            Análise Descritiva e Interpretativa

          
        

      

      
        
          	
            Answer the Public – ferramenta de pesquisa digital

          

          	
            (Answer the public, 2023)

          

          	
            Descritiva


            • Foram encontrados 181 resultados para consultoria de negócios, sendo que desses os mais volumosos em pesquisa são “por que consultoria não pode ser MEI”, “qual consultoria dá mais dinheiro” e “consultoria de negócios o que faz”;


            • A ferramenta ainda disponibiliza os termos relacionados, sendo os principais (em volume de busca): “consultoria de negócios internacionais”, “consultoria de negócios o que é” e “consultoria de negócios Sebrae”.


            Interpretativa 


            • Conclui-se que as buscas relacionadas ao termo de pesquisa estão ligadas, sobretudo, a usuários que procuram atuar como consultores. Além disso, destaca-se a busca pela definição do que a consultoria faz. A evidência mostra que “SEBRAE” – serviço de apoio às Micro e Pequenas Empresas – surge como termo relacionado, podendo indicar que essas buscas estão sendo realizadas por empreendedores de micro e pequeno porte.

          
        


        
          	
            Revolução: consultorias puxam agenda de transformação no mercado

          

          	
            (Forbes, 2022)

          

          	
            Descritiva


            • As consultorias evoluíram de meras redatoras de soluções para implementadores de conectividade, o que sugere demanda por trabalho operacional no segmento;

          
        


        
          	

          	

          	
            • O mercado saltou de US$ 139 bilhões em serviços prestados em 2021 para US$ 900 bilhões em 2022 – indicando tendência de crescimento – a matéria cita crescimento de 10% ao ano do mercado global;


            • Brasil movimenta US$ 14,4 bilhões do mercado;


            • Alvarez & Marsal (A&M) destaca que a renovação do portfólio não chegava a 5% em anos anteriores, indicando baixa inovação dos serviços prestados;


            • ESG é um acelerador desses negócios pois as empresas têm tido dificuldade em se adequar às práticas;


            • A inteligência artificial aumenta a velocidade das recomendações pois consegue processar altos volumes de dados, o que gera capacidade prescritiva superior para os consultores;


            • A evolução pauta-se em três pilares: transformação digital, agenda ESG e pessoas, o que indica que a tecnologia, o meio ambiente e a combinação de práticas de gestão são chaves para o setor.


            Interpretativa 


            • Mercado em franca expansão, as consultorias estão envolvidas em temas centrais das recentes discussões da sociedade: tecnologia, meio ambiente e pessoas. A preocupação em torno da velocidade da adaptabilidade é notória – nota-se, no entanto, que o próprio mercado de consultorias necessitou de transformação –, ao menos nas palavras dos maiores players. Cabe avaliar o cenário de adaptação dos players de mid market para aprofundar a compreensão.

          
        


        
          	
            Planejamento: 29% das microempresas fecham após cinco anos

          

          	
            (Valor Econômico, 2022)

          

          	
            Descritiva


            • 29% dos MEIs encerram suas atividades por falta de planejamento;

          
        


        
          	

          	

          	
            • 17% das empresas de pequeno porte e 21,5% das microempresas observadas no mesmo período apresentaram o percentual de mortalidade intermediária;


            • Setores com maior e menor impacto foram comércio (30,2%) e indústria extrativa (14,3%);


            • 17% dos empreendedores fecharam por falta de planejamento enquanto 59% afirmaram que essa gestão foi realizada somente até o sexto mês;


            • Duas frentes são citadas como barreiras: dificuldade de captação de capital e gestão amadora e sem planejamento.


            Interpretativa


            • Negócios fecham as portas por consequência da falta do planejamento e por falta de rotina na execução do planejamento;


            • O empreendedor busca se basear somente no seu empirismo, o que afeta seu estilo de gerenciamento.

          
        


        
          	
            O papel das consultorias para a construção de empresas diversas

          

          	
            (Exame, 2022)

          

          	
            Descritiva


            • Empresas de consultoria têm sido atuantes no sentindo de construir políticas de diversidade e inclusão com seus clientes;


            • As consultorias têm atuado em parceria com grandes players e trabalhado em construção de trilhas de aprendizagem, gestão de aceleração de carreira de executivos pretos, além de atuar no planejamento e na gestão de instituições beneficentes.


            Interpretativa


            • Consultorias podem ir muito além dos serviços de planejamento e gestão do negócio. Também podem participar da construção de políticas com foco em ESG e gestão humana, como é o caso da pauta de D&I que tem sido chave para o desenvolvimento dos negócios e a integração com as pautas sociais.

          
        


        
          	
            Manacá inova mercado de consultoria e busca crescimento exponencial

          

          	
            (Exame, 2022)

          

          	
            Descritiva


            • Consultoria combina técnicas de transformação, growth, inovação e impacto;


            • Prometem ser uma extensão da empresa atuando nos desafios de transformação e inovação por meio da mudança de cultura;


            • A proposta de valor é oferecer uma metodologia que ataca quatro eixos principais: crescimento, inovação, impacto/ESG e transformação;


            • Atua também na criação de modelos de negócios, conectando a empresa a qualquer outra entidade do ecossistema em que está inserida;


            • Filosofia de consultoria hands on.


            Interpretativa


            • Prometem ser uma extensão da empresa, atuando nos desafios de transformação e inovação por meio da mudança de cultura;


            • Perceptível que o novo modelo de negócios da consultoria trabalha conceitos como crescimento (growth – marketing), inovação, diversidade etc.;


            • O crescimento exponencial é interessante e advém de grandes clientes;


            • É nítida a forma como a consultoria se distancia do posicionamento tradicional do mercado, já apontado em outras literaturas da revisão.

          
        


        
          	
            Peers Consulting fatura R$ 12,3 milhões e cresce 57% no primeiro trimestre

          

          	
            (Exame, 2022)

          

          	
            Descritiva


            • A consultoria alvo da matéria acumula 45% de crescimento (em média) ao ano;


            • O crescimento financeiro implica também em novas contratações;


            • Não existe grande diversidade em termos de formação dos profissionais que integram a consultoria, sendo a maioria deles de universidades.

          
        


        
          	

          	

          	
            Interpretativa


            • A consultoria inova ao se posicionar com conceitos novos dentro do contexto de negócios;


            • A promessa é transformação de negócios e a estratégia de expansão está centrada no crescimento regionalizado.

          
        


        
          	
            Mercado de consultoria segue em crescimento no Brasil

          

          	
            (Terra, 2023)

          

          	
            Descritiva


            • A matéria cita relatório da Mordor Intelligence que aponta que a pandemia foi um dos grandes aceleradores do setor, sobretudo devido a complementariedade dos processos de venda digitais e físicos. Canais de vendas são citados;


            • Identifica-se, por meio das entrevistas, que a matéria delineia o perfil do consultor como um profissional que pensa além da operação e identifica melhorias com facilidade, além de prover desenvolvimento – pessoal e profissional;


            • Salienta-se a necessidade de transparência do trabalho de consultoria.


            Interpretativa


            • Convém citar que o entrevistado pela matéria é CEO de uma consultoria focada em marketplaces e, logo, cita pontos voltados ao canal e destaca as demandas de tais clientes: análise de concorrência e portfólio, análise de comunicação e estratégia de negócio e canais;


            • Destaca-se a necessidade de alta especialização dos profissionais, o que pode indicar que o mercado demanda profissionais com níveis educacionais superiores à média.

          
        


        
          	
            Mordor Intelligence: mercado de consultoria – crescimento, tendências, impacto da covid-19 e previsões (2023 – 2028)

          

          	
            (Mordor Intelligence, 2022)

          

          	
            Descritiva


            • O CAGR projetado (Compound Annual Growth Rate ou Taxa de Crescimento Anual Composta) da categoria, de 2021 para 2026, é de 4,3%;

          
        


        
          	

          	

          	
            • A concentração de mercado é baixa. O principal mercado é a América do Norte, no entanto, o que apresenta crescimento mais acelerado é o Asiático;


            • O surgimento das consultorias digitais é citado como tendência aceleradora;


            • Aumento de busca por consultorias com foco em eficiência operacional e gestão;


            • Velocidade e entrega do projeto no prazo é um desafio;


            • Consultorias financeiras estão em alta, tendo a assessoria contábil decolado nos últimos anos;


            • Estados Unidos detêm o maior mercado, embora a Ásia seja a região com maior crescimento. América Latina concentra crescimento reduzido em relação às outras regiões;


            • As atividades dos maiores players estão focadas em pesquisa e desenvolvimento, alianças estratégicas e outras estratégias de crescimento orgânico e inorgânico;


            • É o setor mais qualificado dentro do segmento de serviços.


            Interpretativa


            • O crescimento e a concentração do mercado de consultorias estão relacionados ao sucesso econômico das regiões do globo – no entanto, o baixo custo do mercado Latino-Americano pode atrair os olhares de outros países para busca de mão de obra;


            • A consultoria digital é citada como acelerador do mercado indicando que novos modelos de negócio – especialmente de nicho – talvez possam ter sucesso em empreitadas locais;


            • Sem dúvidas, a tecnologia é aliada das consultorias que têm se concentrado em entregar projetos de integração e eficiência operacional, mais do que simplesmente abertura de mercados ou consultoria de negócios per se.

          
        


        
          	
            Sebrae – Relatório de Inteligência

          

          	
            (SEBRAE, 2022)

          

          	
            Descritiva


            • No estudo conduzido pelo Sebrae/SC com empreendedores de todo o Brasil, é citada a falta de consultoria com foco em pequenas e médias empresas;


            • Pandemia fez o mercado recuar 19% em 2020 em relação ao ano de 2019;


            • Na América do Sul, o tipo de consultoria que mais se destacou em 2018 foi o de fusões e aquisições;


            • Dois CNAEs são destacados como principais no Brasil: 7020-4/00 (Atividades de consultoria em gestão empresarial, exceto consultoria técnica específica) e 6204-0/00 (Consultoria em Tecnologia da Informação);


            • Existem 105.261 consultorias empresariais e 31.476 consultorias de TI no Brasil. Dessas consultorias empresariais, foco do estudo, 63.564 são MEI, 23.268 são médias e grandes empresas e 17.923 são empresas de pequeno porte;


            • Consultoria, assessoria e mentoria são serviços diferentes, porém é comum que haja confusão entre eles – cada um, no entanto, tem propostas de valor e metodologias diferentes;


            • Destaque da pesquisa do relatório indica que empreendedores se sentiram frustrados com a prestação do serviço;


            • Áreas de atuação sugeridas: estruturação e organização do negócio/processos, gestão de pessoas, marketing e comunicação, finanças e mentoria profissional;


            • Modelos de consultoria sugeridos: consultoria tradicional, consultoria artesanal, consultoria compartilhada, consultoria de pacote, alocação de recursos e consultoria interna;


            • Características de um consultor: conhecimento especializado, habilidade de negociação, boa comunicação, capacidade de analisar dados, atenção ao cliente e visão sistêmica.

          
        


        
          	

          	

          	
            Interpretativa


            • O relatório traz evidências, com base em pesquisa ampla, de que empreendedores citam a carência de empresas de consultoria com foco em micro e pequenas empresas, o que pode indicar uma oportunidade de mercado;


            • Quando fazem uso do serviço de consultoria, esses empreendedores saem frustrados. Será essa frustração devido à baixa preparação dos consultores ou do próprio contratante do serviço?


            • Há indícios de oportunidades de escala com prestação de consultoria para pequenas empresas considerando métodos de consultoria compartilhada ou de pacote;


            • O consultor, independentemente do segmento que atende, tem características comuns, como capacidade analítica, visão sistêmica, ética e atenção ao cliente, o que torna o perfil bastante qualificado e capacitado.

          
        


        
          	
            Perfil das empresas de consultoria do Brasil 2021

          

          	
            (ABCO, 2021)

          

          	
            Descritiva


            • Pesquisa realizada com empresas brasileiras de consultoria adotando questionário tipo survey para obtenção de informações sobre perfil e valores de honorários, considerada a mediana dos valores coletados;


            • 58,9% das consultorias estão localizadas na região Sudeste, sendo a região Sul a segunda em concentração, com 28,3% das consultorias. Demais regiões somam 11,8% de participação;


            • O faturamento de pequenas consultorias representa 84% do total da receita, sendo até R$ 500 mil/ano. Acima de R$ 500 mil/ano há menor concentração, totalizando 16% do faturamento total;


            • 59,8% das empresas são compostas somente dos sócios;

          
        


        
          	

          	

          	
            • 73,5% das empresas dão a possibilidade de sociedade para os consultores;


            • As principais áreas de atuação das consultorias são: gestão e plano de negócios (46,6%, estratégia (43,4%), planejamento (43,4%). Marketing e vendas representam 22,4%;


            • 77,6% têm atuação exclusivamente nacional;


            • 97,3% atuam no setor privado, com o setor público e o terceiro setor tendo, respectivamente, 27,9% e 23,3% de participação;


            • Setores mais atendidos pelas consultorias são serviços (83,1%), indústria (64,8%) e comércio (62,1%);


            • As tendências apontadas como estratégicas para as consultorias no futuro são formação de parcerias (77,2%), busca de diferencial (qualidade, inovação e marca) (73,5%) e busca por nicho de atuação (70,3%);


            • As tendências de crescimento principais são setor privado (78,5%), serviços (74,9%) e agronegócio (66,7%);


            • A maioria dos consultores são homens com participação de 63,4%, sendo que 70% deles têm mais de 30 anos, com baixa participação de jovens profissionais. Quanto à formação, 19% têm um mestrado e 13,7%, um doutorado;


            • 52,5% atuam dentro do espaço do cliente, e o restante, em home office ou escritório;


            • 85,4% afirmam que se capacitam em instituições ou cursos livres para se aperfeiçoar;


            • Existe uma tendência do mercado, que se tornou mais sênior: em 2014, os consultores de 40 a 60 anos representavam 22% do mercado; e, em 2019, esse montante é de 50% do mercado;


            • Empresas pequenas – possivelmente startups – têm crescido em participação, sendo que em 2014 elas representavam 18,8% da base e hoje representam 59,8%.

          
        


        
          	

          	

          	
            Interpretativa


            • A região Sudeste contém a maior concentração de empresas de consultoria, o que pode indicar uma oportunidade de exploração de mercados das demais regiões;


            • A formação e a senioridade dos consultores apresentaram variação de 2014 a 2019, mostrando que o perfil se tornou mais capacitado e mais velho;


            • Serviços, indústria e comércio são os setores com maiores oportunidades, provavelmente porque são os mais impactados pelas agendas regulatórias, ESG e transformação digital;


            • As consultorias de grande porte conseguem praticar um preço mais baixo do que a concorrência de nicho de médio e pequeno porte. Todavia, para os perfis mais juniores, não existe uma grande disparidade entre os valores praticados;


            • Marca, parcerias e posicionamento são os desafios centrais para os próximos anos dessas empresas, que estarão em busca de inovação própria para se conectar à nova realidade e às novas demandas da sociedade e do mercado.

          
        


        
          	
            Business and management consultancies in Brazil: ISIC 7414

          

          	
            (Euromonitor, 2023)

          

          	
            Descritiva 


            • Brasil detém 31,3% do mercado na América Latina;


            • A lucratividade diminuiu e está em 25,5% em 2021;


            • A indústria está fragmentada com as top 5, gerando apenas 7,5% do total produzido em 2021;


            • É uma indústria 100% B2B;


            • A estrutura de custos de uma consultoria é essencialmente voltada a mão de obra e, embora tenha diminuído com o passar dos anos, de 2020 para 2021 houve um aumento de 8,2%;

          
        


        
          	

          	

          	
            • Houve um crescimento de empresas de 2016 para 2021, sendo que em 2016 o montante era de aproximadamente 145 mil empresas; e, em 2021, esse número saltou para 160 mil empresas.


            Interpretativa


            • Indústria B2B é o grande foco do modelo de negócio de uma consultoria, totalizando 100% da sua receita: no entanto, existem buscas B2C – ou seja, profissionais que desejam ser consultores;


            • Os custos com mão de obra têm aumentado: provavelmente devido ao fato de as consultorias estarem focadas em atrair mão de obra mais sênior.

          
        


        
          	
            Business model of consulting firms: what do their leaders need to know?

          

          	
            (Stone, 2023)

          

          	
            Descritiva


            • As consultorias necessitam ter muito claro em suas estratégias que o conhecimento é chave para manter os gerentes seniores engajados com as iniciativas;


            • As parcerias são extremamente importantes e, sobretudo, as habilidades de gerenciamento de projetos;


            • O modelo de solução padrão é aquele que é padronizado e seu aperfeiçoamento torna, com o passar do tempo, sua aplicação menos custosa;


            • O modelo de body shop prevê a alocação de recursos em uma empresa com o objetivo de executar atividades geralmente envolvidas com change management – com frequência utilizado por empresas menores;


            • O modelo de sistema de diagnóstico é o Data Driven – modelo virtual que fornece ao cliente os sistemas e os recursos para que ele mesmo seja capaz de resolver seus próprios problemas;


            • O modelo de posicionamento por diferenciação requer conhecimento específico e histórico de projetos bem-sucedidos em determinado campo – foco em projetos de especialização;

          
        


        
          	

          	

          	
            • O modelo de coparticipação/relação de longo prazo é um modelo de parceria que envolve criação de valor compartilhada e tem o mote “vamos aonde você for”.


            Interpretativa


            • Um modelo de negócios é essencial para uma consultoria e está intimamente ligado ao seu posicionamento estratégico. A observação de tais modelos permitirá compreender qual deles faz sentindo para o mercado-alvo do estudo e permitirá uma gama de testes de soluções e produtos até que seja possível provar o modelo de negócios mais adequado para o mercado.

          
        


        
          	
            Can management consulting help small firms grow?

          

          	
            (Duflo & Karlan, 2012)

          

          	
            Descritiva


            • A pesquisa foi realizada em dois países: México e Gana. E os resultados indicaram que no México os conselhos das empresas de consultoria foram bem-sucedidos em auxiliar no sucesso das empresas. Já em Gana, os resultados foram adversos: o impacto da consultoria foi capaz de causar efeitos de curto prazo; porém, no longo prazo (mais de um ano) esses efeitos se dissiparam;


            • O experimento, então, testou a hipótese de fornecer mais capital a essas pequenas empresas e, ao invés de mais lucro, elas tiveram mais prejuízo;


            • Um estudo no Peru demonstrou que microempresários menos interessados no conhecimento tinham um impacto maior com a consultoria.


            Interpretativa


            • O estudo é rico no sentindo de promover acesso a consultoria para pequenas e médias empresas e sugere que os impactos são de curto prazo, o que indica que a tendência de uma consultoria se tornar operacionalizadora de suas recomendações é chave;

          
        


        
          	

          	

          	
            • Capital é uma intervenção que pode – inclusive – fazer mal a um negócio, a depender do uso do dinheiro pelo empreendedor. Os conselhos, no entanto, demonstram que também são “injeções” – intelectuais, mas ainda assim injeções – de intervenção em determinado negócio e visam uma mudança efetiva de curto e médio prazo, com foco na melhoria do lucro.

          
        


        
          	
            Consultoria para pequenas e médias empresas: as formas de atuação e configuração no espaço de consultoria brasileiro

          

          	
            (Donadone, da Silveira, & Ralio, 2012; Santos M., 2020)

          

          	
            Descritiva


            • O espaço de consultorias no Brasil é dominado por consultorias multinacionais, consultorias brasileiras e consultorias universitárias;


            • As consultorias multinacionais são oriundas dos Estados Unidos, da Inglaterra e da França e sua busca está centrada em profissionais com formação acadêmica excepcional – mestrado e doutorado, além de recém-saídos de escolas de negócios;


            • Já as consultorias de menor porte são estratificadas e prestam serviços geralmente voltados a Gestão Financeira, Gestão de Marketing, Planejamento Estratégico, Custos, Recursos Humanos;


            • Há ainda as consultorias universitárias – que se destacam pelo seu método científico e pela participação dos seus professores –, que integram os alunos e suas experiências acadêmicas à prática;


            • Cita-se a distância entre a prática acadêmica e a prática de gestão, especialmente das PMEs – programas do Sebrae têm buscado fortalecer esse vínculo por meio do seu programa de Orientação Empresarial.


            Interpretativa


            • As três frentes de consultoria no Brasil advêm de influência internacional, órgãos privados e universidades: sendo que as universidades são – em si – o grande foco de eixo de conexão com as outras duas frentes;

          
        


        
          	

          	

          	
            • A acadêmica está mais próxima de consultorias estratégicas e não tem dado devida atenção à aplicação dos seus conhecimentos aos PMEs, que, por sua vez, fazem parte da base do Sebrae;


            • Mais uma vez se evidencia, nessa literatura, que pode haver clara oportunidade de consultoria para pequenas e médias empresas, sobretudo no que tange àquelas que necessitam de auxílio em áreas críticas do negócio, como marketing, recursos humanos e planejamento estratégico.

          
        


        
          	
            O papel da consultoria empresarial na sobrevivência das microempresas e nas empresas de pequeno porte

          

          	
            (Coleti, Antoniassi, Rodrigues, & Macedo, 2023)

          

          	
            Descritiva


            • As ferramentas de benchmarking são especialmente úteis para empresas de pequeno e médio porte, sobretudo em seus estágios iniciais;


            • As consultorias empresariais podem auxiliar esses negócios a identificarem as barreiras de entrada dos mercados;


            • A mortalidade das empresas pode ser reduzida pela atuação das consultorias nesses estágios iniciais.


            Interpretativa


            • Consultorias para Pequenas e Médias Empresas parecem ser mais úteis nos estágios iniciais;


            • O artigo reforça a necessidade de diagnóstico para esses negócios, que podem ser utilizados para reduzir a taxa de mortalidade em médio e longo prazo.

          
        


        
          	
            Conhecimento dos gestores sobre a importância da consultoria empresarial

          

          	
            (de Sousa et al., 2023)

          

          	
            Descritiva


            • O escopo da pesquisa está centrado no conhecimento dos gestores de pequenas e médias empresas sobre a necessidade dos serviços de consultoria. No resumo, indica-se que um pouco menos da metade dos respondentes não fazem uso de tais serviços, embora reconheçam que esse tipo de serviço poderia trazer benefícios financeiros e econômicos aos seus negócios;

          
        


        
          	

          	

          	
            • Quanto aos resultados da pesquisa feita no estudo, dos respondentes, 68% são do sexo masculino e 32% do sexo feminino. 68% dos respondentes têm ensino superior, sendo que os cursos com maior representatividade são Administração (16 respondentes) e Engenharias (9 respondentes), que representam 51% da amostra. 85% são proprietários;


            • Quanto ao uso dos serviços de consultoria, 44% afirmaram que já fizeram uso desses serviços e que eles foram importantes para seu negócio, enquanto 56% afirmaram que não utilizaram, apontando como principal razão para o não uso a falta de necessidade (46%) e a falta de condições financeiras (33%). 91% daqueles que usaram os serviços de consultoria apontam que a intervenção foi positiva em seus negócios. O tempo médio de resolução do problema foi de 6 meses (15,47%), sendo que o restante dos respondentes apontaram menos do que seis meses


            Interpretativa


            • O estudo aponta que há ângulo para um negócio de consultoria voltado a PMEs, sobretudo em mercados menos desenvolvidos, como é o caso da região com o maior número de respondentes (Três Lagoas);


            • Com uma base de respondentes de 46% alegando que já fizeram uso do serviço, conclui-se que há muitos respondentes que alegam não perceber o valor ou a necessidade para a contratação de um serviço como esse. Como os resultados não podem ser generalizados, esse estudo terá como foco ampliar esses achados em busca de maior generalização dos resultados.

          
        

      
    


    Apêndice B – Questionário qualitativo – PMEs


    Objetivo: investigar percepções e validar demanda dos decisores de PMEs.


    Sujeitos: CEOs ou empreendedores de startups e médias empresas que já tenham consumido a oferta-alvo.


    (i) Breve explicação sobre o objetivo da entrevista: compreensão da demanda e/ou experiência com consultorias de negócio;


    (ii) Início da entrevista via internet (videochamada).


    Roteiro (2 questões centrais, 3 subquestões)


    1. Como você enxerga os serviços de consultoria de negócios? Como você enxerga que eles podem auxiliar no contexto da sua empresa? Se não podem, por quê? Se podem, como?


    2. Descreva seus principais problemas de negócio.


    3. Em que situações você utilizou ou pensou em utilizar um serviço de consultoria de negócios? Se já contratou, como foi a experiência? Cite pontos positivos e negativos.


    4. Qual seria o modelo ideal de serviço para contratação em termos de prazo, entrega, orçamento, know-how?


    5. Como você adquire conhecimento voltado a gestão empresarial e marketing?


    Apêndice C – Questionário quantitativo (survey)


    1. Você é um empreendedor ou pretende empreender no futuro?


    a. Sim


    b. Não


    2. Qual o seu e-mail?


    3. Qual seu gênero?


    a. Homem


    b. Mulher


    c. Outro (especifique)


    4. Qual sua faixa etária?


    a. 18 a 24 anos


    b. 25 a 29 anos


    c. 30 a 39 anos


    d. 40 a 49 anos


    e. 50 a 59 anos


    f. Mais de 60 anos


    5. Em que região do país você atualmente reside?


    a. Norte


    b. Sul


    c. Sudeste


    d. Nordeste


    e. Centro-Oeste


    6. Você reside no interior ou na capital?


    a. Interior


    b. Capital


    7. Quanto a sua intenção de empreender:


    a. Estou empregado e tenho intenção de empreender no futuro.


    b. Estou empregado e tenho intenção de empreender enquanto trabalho.


    c. Estou desempregado e tenho intenção de empreender no futuro.


    d. Estou desempregado e tenho intenção de empreender imediatamente.


    e. Já estou empreendendo, em fase inicial.


    f. Já estou empreendendo, com negócio estável.


    g. Já estou empreendendo, em crescimento.


    h. Já estou empreendendo, em processo de falência.


    8. Em qual setor você empreende ou pretende empreender?


    a. Tecnologia da Informação


    b. Comércio eletrônico


    c. Fintech


    d. Saúde


    e. Educação


    f. Agricultura


    g. Energia


    h. Manufatura


    i. Alimentos e Bebidas


    j. Moda


    k. Construção


    l. Transporte e Logística


    m. Turismo e Hospitalidade


    n. Entretenimento e Mídia


    o. Imobiliário


    p. Serviços Profissionais


    q. Beleza e Cuidados Pessoais


    r. Esportes e Fitness


    s. Meio ambiente e Sustentabilidade


    t. Artes e Cultura


    u. Varejo e Bens de Consumo


    v. Seguros


    w. Telecomunicações


    x. Automotivo


    y. Aeroespacial


    z. Defesa e Segurança


    aa. Recursos Naturais


    bb. Química e Materiais


    cc. Entretenimento ao Vivo


    dd. Serviços Públicos


    ee. Outro (especifique)


    9. Você tem ou pretende construir um plano de negócios?


    a. Sim


    b. Não


    c. Não, mas pretendo elaborar


    10. Qual a faixa de faturamento da sua empresa?


    a. Ainda não tenho empresa aberta


    b. Até R$ 360.000


    c. De R$ 360.000 a R$ 4.800.000


    d. De R$ 4.800.001 a R$ 48.000.000


    e. De 48.000.001 a R$ 300.000.000


    f. Acima de R$ 300.000.001


    11. Qual o principal desafio do seu negócio hoje?


    a. Aquisição de clientes ou aumento de demanda


    b. Execução da transformação digital


    c. Adequação a regulamentação e leis


    d. Moldar a cultura organizacional


    e. Melhorar a capacidade de planejamento


    f. Relacionamento com clientes


    g. Gestão do dia a dia do negócio


    h. Outros (especifique)


    12. Em qual dos temas a seguir você gostaria de ter maior aprofundamento para a gestão do seu negócio?


    a. Como fazer um bom diagnóstico de um problema ou oportunidade


    b. Como monitorar as ações dos meus concorrentes


    c. Como traçar um plano de marketing para alavancar minhas vendas


    d. Como gerir financeiramente meu negócio


    e. Como planejar as atividades do dia a dia


    f. Como gerir meu time/pessoal


    g. Outros (especifique)


    13. Imagine um cenário em que você necessite contratar um fornecedor de consultoria, o que você mais levaria em consideração?


    a. Preço que caiba no orçamento


    b. Experiência na minha indústria/segmento


    c. Se oferece remuneração por performance


    d. Se tem posicionamento bem definido


    e. Se oferece imersão


    14. Você já fez uso de algum serviço de consultoria nos últimos 12 meses?


    a. Sim


    b. Não


    15. [Se fez uso do serviço de consultoria nos últimos 12 meses] Para qual área você fez uso?


    a. Gestão financeira


    b. Marketing


    c. Vendas


    d. Operações


    e. Recursos humanos


    f. Outros (especifique)


    16. [Se fez uso do serviço de consultoria nos últimos 12 meses] Você ficou satisfeito com os serviços prestados?


    a. Sim


    b. Não


    17. [Se fez uso do serviço de consultoria nos últimos 12 meses] Você conseguiu aplicar os conselhos fornecidos?


    a. Sim, totalmente


    b. Sim, parcialmente


    c. Sim, minimamente


    d. Não consegui implementar.


    18. Avalie de 1 a 5 – em que 1 significa total discordância e 5 total concordância – as afirmações a seguir:


    a. Frequentemente detecto oportunidades promissoras no mercado de trabalho.


    b. Creio que tenho uma boa habilidade em detectar oportunidades de negócio no mercado.


    c. Tenho controle sobre os fatores críticos para minha plena realização profissional.


    d. Profissionalmente, me considero uma pessoa muito mais persistente que as demais.


    e. Sempre encontro soluções muito criativas para problemas profissionais com os quais me deparo.


    f. Tenho um bom plano da minha vida profissional.


    g. Frequentemente as pessoas pedem minha opinião sobre os assuntos de trabalho.


    h. As pessoas respeitam a minha opinião.


    i. No meu trabalho, sempre planejo muito bem tudo o que faço.


    j. Sempre procuro estudar muito a respeito de cada situação profissional que envolva algum tipo de risco.


    k. Tenho os assuntos referentes ao trabalho sempre muito bem planejados.


    l. Prefiro um trabalho repleto de novidades a uma atividade rotineira.


    m. Gosto de mudar minha forma de trabalho sempre que possível.


    n. Me relaciono muito facilmente com outras pessoas.


    o. Me incomoda muito ser pego de surpresa por fatos que eu poderia ter previsto.


    p. Eu assumiria uma dívida de longo prazo acreditando nas vantagens que uma oportunidade de negócio me traria.


    q. No trabalho, normalmente influencio a opinião de outras pessoas a respeito de um determinado assunto.


    r. Admito correr riscos em troca de possíveis benefícios.


    s. Meus contatos sociais influenciam muito pouco a minha vida profissional.


    t. Os contatos sociais que tenho são muito importantes para minha vida profissional.


    u. Conheço várias pessoas que me poderiam auxiliar profissionalmente, caso eu precisasse.


    Apêndice D – Questionário de avaliação


    1. Qual seu e-mail?


    2. Você acessou a plataforma?


    a. Sim


    b. Não


    3. Você se cadastrou em algum curso disponível na plataforma?


    4. Qual curso?


    a. Aquisição de Clientes para Pequenos e Médios Negócios


    b. Plano de Marketing


    c. Objetivos SMART


    d. Business Model Canvas


    5. Em uma escala de 1 a 5, qual seu grau de satisfação com o curso [CURSO ESCOLHIDO NA PERGUNTA 4]?


    6. Alguma observação sobre o curso [CURSO ESCOLHIDO NA PERGUNTA 4]?


    7. De 1 a 5, o quanto você acredita que esta plataforma pode ajudar o pequeno e médio empreendedor em sua jornada de gestão e crescimento?


    8. Quais funcionalidades você mais achou úteis na plataforma?


    a. Fórum de Discussão


    b. Ferramentas aplicáveis


    c. Blog


    d. Cursos gratuitos


    9. Que outros conteúdos você teria como sugestão para esta plataforma?


    10. Você gostaria de colaborar com materiais para a plataforma? Com que tipo de materiais?
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