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Resumo: O presente estudo teve por objetivo identificar entre as pequenas empresas do ramo de
comércio do municipio de Barra do Pirai, a utilizagdo da consultoria empresarial como instrumento
estratégico de desenvol vimento no mercado em que atuam. Paratanto, foi utilizado como metodologiade
pesguisa um embasamento bibliogréfico nos temas em que tangem o assunto, e para uma melhor
compreensdo foi aplicado um questionario investigativo em pequenas empresas, com 0 objetivo de
verificar se as mesmas conhecem os servicos da consultoria, se utilizam dessa ferramenta e se conhecem
consultores na regido. Através da pesguisa, pode-se constatar que a maioria das pequenas empresas
conhecem superficialmente os servigos da consultoria, porem néo utilizam dessa ferramenta, e grande
parte ndo conhece consultores na regido, o que dificulta a contratagdo do servico. Assim este estudo
serviu para esclarecer como a consultoria empresarial pode agregar valor para as peguenas empresas
apoiando em seu crescimento de forma organizada no mercado.
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1. INTRODUCAO

Com a globalizacdo e o avanco tecnoldgico as emptegeram que se enquadrar
em um novo mercado, e com as pequenas emprests dderente. Num contexto onde a ha
uma grande competitividade, alta carga tributafédta de mao de obra qualificada e
consumidores cada vez mais exigentes, buscandprpdutos de qualidade, menor preco e
um bom atendimento, as mesmas estdo sendo obrigadaglar a sua postura para que
consiga se manter nesse mercado.

As pequenas empresas geralmente sdo constituidazrgamizactes familiares
que vem passando de geracdo em geracdo, comgssoaal por ndo saberem planejar e gerir
uma empresa acabam misturando a empresa com qupsKsoais, levando a empresa até a
faléncia. O objetivo deste estudo foi compreen@eas pequenas empresas tém acesso ao
servico de consultoria, se utiliza esta ferramergen qual area sentem mais necessidade deste
servico.

Como metodologia do estudo, foi utilizado uma pesqbibliografica com
artigos e autores renomados referente aos conadgtansultoria, consultor, estratégia e
pequenas empresas e para uma melhor visualizacéstulto foi realizado uma pesquisa de
campo, através de um questionario investigatwonunicipio de Barra do Pirai.

Ao final da pesquisa percebeu-se que apesar doses@njps conhecerem o0s
servicos da consultoria, a maior parte ndo utiigaservicos e ndo conhecem consultores na
regido. Muitos empresarios conhecem superficialeest servicos de consultoria. E ainda
tem alguns que o préprio contador fornece algunadaa que acaba fazendo o papel do
consultor. Por ndo conhecer consultor na regidicutta o acesso a esta ferramenta.

2. RESUMO, TiTULO E PALAVRAS-CHAVE

O presente estudo teve por objetivo identificareerds pequenas empresas do ramo de
comércio do municipio de Barra do Pirai, a util&magda consultoria empresarial como
instrumento estratégico de desenvolvimento no rdercam que atuam. Para tanto, foi
utilizado como metodologia de pesquisa um embadsam®@hliografico nos temas em que
tangem o assunto, e para uma melhor compreensaplicedo um questionario investigativo
em pequenas empresas, com 0 objetivo de verife@ssmesmas conhecem 0s servicos da
consultoria, se utilizam dessa ferramenta e seemmnmh consultores na regido. Através da
pesquisa, pode-se constatar que a maioria dasEsjeepresas conhecem superficialmente
0s servicos da consultoria, porem nao utilizam aléssamenta, e grande parte ndo conhece
consultores na regido, o que dificulta a contrataigfiservico. Assim este estudo serviu para
esclarecer como a consultoria empresarial podegagnealor para as pequenas empresas
apoiando em seu crescimento de forma organizadaencado.

Palavras - ChavesConsultoria, Consultor, Pequenas Empresas.

3.HISTORIA DA CONSULTORIA

Desde a antiguidade percebe-se que ja se prat@asansultoria, porém de
maneira informal. Na antiga Grécia, os sacerdotes sfio pessoas que possuia autoridade,
detentores de conhecimento davam conselhos a pessy®s esclarecidas, o qual se dizia
gue eram homens escolhidos pelos Deuses. Paraelfu{i®94, p.11), ha registro da histdria
da consultoria como sendo o primeiro consultor etrea Ardo, irmao de Moises, registrando
que para alguns, antes dele, Noé recebeu conaulterdetro para a constru¢do da arca. Fica
claro que a Consultoria como prestadora de sersiggju no final do século XIX e inicio do
século XX, nos paises da Inglaterra e nos Estadaobl.
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Segundo Pinto (2013, pag 113), com a revolucacsindly aumentou a demanda
por profissionais qualificados, ocasionando o snegito da primeira empresa de consultoria
que foi criada pelo engenheiro quimico Arthur Otléi

Compreende-se que apos a Segunda Guerra Mundjal,esno norte-americano
se viu obrigado a contratar os servicos de consalftara reorganizar o setor militar, com
isso ampliou-se para o resto do mundo. A Consal&uirgiu de maneira informal de pessoas
tentando ajudar, dar conselhos a outras. Porémocoassar do tempo, a consultoria passou a
ser considerada de forma sistematizada. Com o nsengo da consultoria de forma
sistematizada, as pequenas empresas veem nel@uamadnta onde pode auxiliar as mesmas
na sua gestao.

Percebe-se que através do avanco da nova ecorepua,conta da readequacao
das organizacdes, recomenda-se para as pequena&sasngpm profissional qualificado capaz
de auxiliar as mesmas no seu desenvolvimento.

Segundo Block (2001 p.22), a consultoria em sudonébrma € um ato de amor:

o desejo de ser genuinamente util a outros. Usaiecsabemos, ou sentimos, ou sofremos no
caminho para diminuir a carga dos outros.

Pode-se dizer que a consultoria empresarial € uestggao de servico onde o
profissional ajuda os outros com 0 seu conhecimdP@oa as pequenas empresas que nao
possui muito conhecimento, a consultoria se tornaamitil para as mesmas, possibilitando
seu crescimento e sua permanéncia no mercado.

A Consultoria é o ato de um cliente fornecer, dar s@icitar,
pedir pareceres, opinides, estudos, a um espaialontratado para que
este auxilio apoie, oriente o trabalho administoatipode-se dizer que a
consultoria € uma troca onde o cliente fornecerinégdes da empresa e
cabe ao consultor diagnosticar o problema e oriedéa melhor forma
possivel. (PARREIRA, 1997 p.12)

Compreende-se que a consultoria ndo é realizagesjgem o consultor, ou seja,

o profissional da area, mas € uma troca entre entelie o consultor. Um fornecendo
informac6es da empresa e o outro orientando. Hsprege haja uma interagdo e confianca,
ambos trabalhando juntos para que o resultadgssjtvo.

Essa troca de informacdes que a consultoria prapp@daz com que as pequenas
empresas descubram novos horizontes podendo ekpamdnercado. Segundo Weinberg
(1990 p 22), consultoria é a arte de influencignessoas que nos pedem para fazé-lo. Isto €, o
consultor precisa ter um alto poder de convencimgm@tra fazer com que o cliente siga
corretamente as suas orientacdes. Entende-se qoenmaltoria as pessoas acabam sendo
influenciadas, pois o profissional tem que convenceliente que a sua idéia é o melhor para
a organizacao. Por isso é fundamental que no Eoaks consultoria todos os envolvidos se
interagem da melhor forma possivel para que nda ¢@jflitos. O trabalho da consultoria
comeca quando o cliente esta insatisfeito com antwgcao e termina quando a solucéo do
consultor comeca a ser implantada.

Observa-se que para se ter sucesso na consult#m, dos conhecimentos e
habilidades, o cliente investe uma confianca neglor e se torna mais flexivel as mudancas
em sua empresa. Nota-se que em alguns trabalhesvibdsdos de consultoria, os clientes
imaginam um tipo de servico e acabam tendo ous@wijuando Ihe é apresentado a proposta.
Como muitos dos clientes véem a consultoria constooel ndo investimento em longo prazo
e acabam desistindo por julgar que a dificuldadendadancas sera muito desgastante em sua
empresa.

Para pequenas empresas que buscam crescimentacamlyed fundamental que
o cliente siga as orientacdes do consultor pardrgga beneficios para a organizacéo.
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Define consultoria empresarial como: um processerativo de um agente
de mudanca externo a empresa, 0 qual assume asabjlmade de auxiliar
0s executivos e profissionais da referida empresatomadas de decisdes,
nao tendo, entretanto, o controle direto da sitmacfOLIVEIRA, 2001,
p.21)

Pode-se dizer que a consultoria empresarial € uestggao de servico onde o
profissional da area, ou seja, o consultor dar mpagio ao cliente buscando sanar os erros a
partir de seu conhecimento e experiéncia. O camrsnidto tem dominio das a¢des da empresa,
por isso € essencial que ambos tenham um papeld&iiro do processo.

A consultoria para as pequenas empresas € um mgiedaroporciona mudancas
na organizacdo. Para Quintela (1994, p.53), atidde consultoria é entendida hoje como
uma especialidade de apoio externo & acdo geremad@utiva para prevenir e impedir a
deterioracdo das organizacoes.

Compreende-se que no mercado atual de constantengas se faz necessario
que as organizacdes estejam sempre atualizadastasas mudancas para que seus produtos
Ou servicos nao se tornem obsoletos. A consulterracomo principal objetivo auxiliar os
gestores na tomada de deciséo, prevenindo o fradassrganizacao.

Para pequenas empresas a consultoria serve cocercalidos gestores na
organizacdo. Independente das definicbes dos aupmeebe-se que a consultoria é um
processo que envolve pessoas e atitudes, em teramabjetivo comum. Tanto o consultor
quanto o cliente devem trabalhar em equipe em hisaausas para que se possa atingir o
objetivo.

3.1TIPOS DE CONSULTORIA

E verificado que podem existir dois tipos de coiwsid: A Consultoria Interna e
Externa. Porém o presente trabalho tem como o &owonsultoria externa. Os tipos de
consultoria variam conforme o enfoque que o autetepde abordar.

Levando em consideracdo a natureza do servico axeeutado destaca
cinco tipos de consultoria: Diagndstico empresariabnsultor pesquisa 0s
recursos da organizacdo, seus resultados, as cpslite padrdes de
administracdo, para definir suas forcas e fraquezdgntificar problemas-
chave que impactam no desempenho do negocio; RBasqui
estudos especiais o0 consultor atua focado em asdarimportancia para a
organizacao cliente, sendo que ao encerrar o apslibmete um relatério
final, discutindo-o com o cliente; Elaboracdo déusbes para problemas
especificos neste servico o cliente necessita mags um diagndstico,
precisa de solucbes para problemas especificoRBEE/ OUTROS, 1986).

Compreende-se que o tipo de consultoria levand@@mideracdo ao servico a
ser executado, dar énfase ao tipo de servico glierte procura. Tem consultoria que precisa
diagnosticar o problema e dar solucdes para oteli€@utras que além de levantar solucdes,
tem que acompanhar e treinar os colaboradoresida &m consultoria que apenas serve de
aconselhamento. O consultor somente dar opiniéasdguihe é solicitado.

Para as pequenas empresas que buscam desenvalvimemtercado de acordo
com as suas dificuldades e o objetivo do clienteituescolher o tipo de consultoria que tera
que contratar.

De acordo com Pereira (1999) e outros, partindgumiacipio na classificacédo
focada na natureza do servi¢co a ser executadotaapomo o tipo de consultoria Prescritiva
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(médico-paciente): O consultor € chamado para famediagndstico e prescrever um remedio
para resolver o problema. Ele deve apontar o qideeesado e indicar o que € certo. Pode-se
dizer que a consultoria baseada no tipo prescuativansultor faz uma analise da organizacao,
dar seu parecer buscando sanar os erros da messaaa¢fio na pequena empresa geralmente
€ bastante proveitosa para seu crescimento.

Ainda Pereira (1999) e outros, caracterizam como die consultoria a de risco
onde o consultor propde uma forma de atingir uméhon@ financeira para a empresa,
normalmente no curto prazo. Sua remuneracao estalada ao atingimento desta melhoria.
Compreende-se que a consultoria de risco afeta togwocesso da empresa devido ser
baseada em um beneficio financeiro, o consulta pangir seu objetivo tera que reduzir 0s
custos que pode interferir no organograma da empRaga pequenas empresas esse corte faz
necessario para aumentar seu lucro.

Pereira (1999) e outros, ainda caracteriza conmdeconsultoria a Alocacéo de
recursos: neste modelo, alocam-se recursos neiosssaempresa cliente para a solucao
de um determinado problema. Fica claro que neste &@&mpresa se preocupa em destinar 0s
recursos possiveis a fim de resolver o problenraeama.

Seguindo a visao de Pereira (1999) e outros, dest@wo tipo de consultoria a
Educacdo continuada, nela o consultor atua comoaedu,considerando as empresas como
organizacdoes de aprendizagem. Percebe-se nesteuga@ consultoria ndo é mais para
resolver problemas, mas para projetar o futurondaresa e desenvolver treinamentos a fim
de promover uma aprendizagem.

Pereira (1999) e outros, ainda caracteriza oufpop tile consultoria a de
procedimentos, onde o consultor atua como facditadios processos decisorios. Parte do
pressuposto que a organizacdo sabe como resolepseblemas, mas desconhece a melhor
maneira de utilizar seus proprios recursos. Entsedeeste tipo que a consultoria apenas
auxilia os gestores a utilizar melhor seus recursos

Mais uma vez Pereira (1999) e outros, determinaoctipp de consultoria a
Catarse onde o consultor cria um clima que favomreocexpressao de sentimentos, que
normalmente atuam como bloqueio para o exame sggoups problemas. Diante desta
afirmacéao, esse tipo de consultoria atua com aisemos dos colaboradores, afetando até a
cultura da organizacao.

Enfim Pereira (1999) e outros, consideram seu altipo a Pesquisa-acédo. O
papel do consultor € o de documentar o modelo danga e fornecdeedback acerca do que
esta acontecendo, permitindo ao cliente decidioséinua ou para o servico. Compreende-se
que esse tipo de consultoria tanto o consultor tguarcliente envolve no processo, porem
guem decide se continua ou para € o cliente.

Segundo Schein (1972) aponta trés tipos basicosrtiltoria:

1) Modelo de compra de servi¢o especializado: o ctarsélum especialista e vende seu
servico especializado. Fica claro que neste tiponsultor vende seu conhecimento. Para

2) pequenas empresas, que nao tem profissional gadlifina organizacéo, o consultor
vendendo seu conhecimento se faz Gtil a empresa.

3) Modelo meédico-paciente: o consultor é chamado pefiefuar um diagnostico,
identificar os problemas e indicar qual o tratamneadequado para melhorar os resultados da
empresa-cliente. Compreende-se que o0 consultosdazdiagndstico e propdem solucgdes.
Essa acéo nas pequenas empresas é fundamentalpmstista o problema e a melhor solucao
da organizacao.

4) Modelo da Consultoria de Procedimentos: o enfoque gercepcao do proprio cliente
para entender e agir sobre os fatores inter-reladims que ocorrem no ambiente. O cliente e
o consultor trabalham em conjunto. Percebe-se gsie tipo o trabalho acontece em conjunto
tanto o consultor quanto o cliente participam dacpsso. O cliente entende suas a¢fes. Para
pequenas empresas, o cliente entender as suasaggsmencial para que nao repita o erro.
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3.2. PAPEL DO CONSULTOR

De acordo com Sales (2013, pag, 69), destaca canagteristicas do consultor,
saber diferenciar o que é importante do que € tegeer independente e estipular metas
alcancaveis e que motivam o grupo a seguir maisefie mais determinado. Diante do
exposto, o consultor tem que ter o discernimenta gefinir metas que a organizacédo possa
cumprir, pois ndo adianta tentar fazer o impossivambém €& necessario que o consultor
saiba dialogar com o cliente de forma clara paetqdos entendam o objetivo proposto.

De acordo com Crocco e Guttmann (2005, p.34), enfatigae o consultor além
da experiéncia pessoal, a base educacional foroazprbfissionais de consultoria e o que
denominam de diferenciais.

Entende-se que esses diferenciais séo a juncaonthe@mento com a pratica do
consultor. Para ser consultor a experiéncia fazandifierenca na hora da execucao do servi¢co
e na tomada de decisdo. Essa experiéncia do cmnpata as pequenas empresas, que muitas
vezes ndo tem um conhecimento acerca de administrarempresa, possibilita auxiliar os
gestores buscando o desenvolvimento da organizacao.

Para Mocsanyi (1997, p.148), além de conhecimerdnido, talento e
criatividade, o bom consultor € aquele que se dastambém por uma série de outras
caracteristicas, sejam elas profissionais, cukupaliticas e até psicologicas.

Percebe-se que para ser um bom consultor devenseprafissional culto, se
atentar para todos os assuntos ao seu redor. TEnp@a e um bom relacionamento
interpessoal, pois dentro da organizacdo existdabomadores que gerenciam suas emocoes
de varias formas. E um consultor deve saber lidar as suas emocdes e respeitar as dos
demais colaboradores para que evite conflitos deddrambiente de trabalho, fazendo com
que todos possam trabalhar em equipes e motivados.

Segundo Andrade (2007, p.3), a qualificacdo priofied de consultoria deve
somar-se, ainda, com a pratica e com a experi@acexecucao e conducdo de processo. SO
assim teremos consultores no exercicio efetivaude atividades. Entende-se que o consultor
tem que saber conduzir um processo dentro da empleso ndo significa executar o
processo, mas fazer com que 0s gerentes e execatfddem a sua idéia e lidere de acordo
com os procedimentos que o consultor Ihe propoa Bapequenas empresas, essa atitude do
consultor ira auxiliar o lider nas suas atividades.

Para Neto (2014), o consultor precisa ter algum@&snigsas para atuar no
mercado, ser independente, ter automotivacéo, €ampacidade de analise e autenticidade. A
partir delas o consultor deve buscar o seu peasfinercado, que ir4 atuar.

Fica claro que o consultor através das suas cesdnias e aptiddes deve buscar a
area que tem mais interesse e conhecimento pamuziora sua vida profissional. E
verificado que o consultor exerce alguns papei®nganizacdo visando contribuir para a
permanéncia das pequenas empresas no mercadoSsgahdo Caitano (2010), destaca o
papel do consultor € o de dar consultas, aconselane acompanhamento do processo de
implantacdo das mudancas, devendo 0 empresarimmérecimento e saber o que esperar
dele. Percebe-se que o consultor tem o papel dkaaws gestores, porem 0S empresarios
devem ter ciéncia e consequéncias do servico peesta consultor sempre fornecendo
informacdes para os clientes faz com que os mesofeem nele e no seu trabalho. Essa
acao nas pequenas empresas € necessario atécpateatacao do servico, visto que eles nao
tem conhecimento profundo de um servico de congaltDe acordo com Kugelmeier (2010),

o papel do consultor empresarial, em sua essé@btiastante valorizado, exatamente por sua
imparcialidade e por atuar focado na resolucdordblgmas que a empresa ndo consegue
solucionar.

Compreende-se que o papel do consultor é resalgblgmas, porem ha algumas
empresas modernas que ja contrata o servico daltmres ndo para solucionar conflitos, mas
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para analisar novas oportunidades num cenario dstaites mudancas. Para as pequenas
empresas, essa visao de contratar a consulto@acpar novas oportunidades possibilita o
crescimento da organizacdo no mercado atual.

3.3CONCEITO DE ESTRATEGIA

Com base em um mercado de constantes mudancaste ciada vez mais
exigente é observado que as empresas e 0s ggatocasem estratégias para se manter neste
cenario competitivo. Segundo Aaker (2007, p.19)stem quatro dimensdes que definem a
estratégia: a estratégia de investimento em pradetcado, a proposicdo de valor para o
cliente, ativos e competéncias e estratégias egrasg funcionais.

Compreende-se que para tracar a estratégia € aecegientificar em qual
produto e cliente a organizacgéao ira investir, definvalor que a organizacédo quer transmitir
para seu consumidor. Ter seu ativo e competénerasdefinidos. Competéncia que € o que a
organizacdo faz de melhor e o ativo seria um recumse o diferencia dos demais
concorrentes. Partindo desse principio a organizéey@a sua estratégia bem definida e com
uma vantagem duradoura das concorrentes. Parajasnas empresas, essa acao ira auxiliar
no seu posicionamento no mercado e na sua marca.Feater (1999, p. 46), a eficacia
operacional ndo é estratégia. Entende-se queaégstr € a forma, plano que a organizacao
fara para atingir seu objetivo e a eficacia é dzagho das atividades com reducéo de custo,
tempo e espaco. Porém € notavel que a eficaciapériamte mas nao € suficiente, pois
atualmente as empresas tem alto poder de probiferde praticas melhores.

Ainda Porter (1999, p. 63), afirma que a estratégidar uma posicao exclusiva e
valiosa, envolvendo um diferente conjunto de a#igies. A esséncia do posicionamento
estratégico consiste em escolher atividades dilesataquelas dos rivais.

Fica claro que a estratégia é elaborar maneirasediies das demais empresas.
Atuar de forma que a organizacdo fique antenadasu@l®ncas, ao seu concorrentes e ao
desejo do seu cliente. Para que a sua marca, seut@rtenha um posicionamento no
mercado e na mente do consumidor.

Existem cinco certezas que fundamenta a estratégieaducdo da taxa de
natalidade nos paises desenvolvidos e o envelhemda populacéo,
mudancas na distribuicdo de renda disponivel, igéfinde desempenho,
competitividade global e a crescente incongruémcie a globalizacéo
econdmica e a fragmentacédo politica. (DRUCKER, SM/A011, p.18).

Percebe-se que para definir uma estratégia tenteqaeem consideracao quantas
pessoas existe, a faixa etaria da populacéo, ribdigéio de renda, as mudancas, tendéncias e
a competitividade global. Todos esses fatoresenfitam na sua estratégia, pois se a maioria
da populacéo séo pessoas mais velhas o consumeedardo. O mesmo acontece com a
renda e a economia se aumenta a inflacdo automatita os clientes também diminuem o
consumo.

As organizac¢Oes tém que pensar nos negocios erndeajobais, visto que com a
tecnologia as negociacbes com o comercio globalufimais facil. E se a organizacao
pretende se manter nesse mercado competitivo sggera mesma amplie seus negocios. De
acordo com Sun Tzu (2004, p. 9), se vocé se conbem® inimigo, Nao precisa temer o
resultado de uma centena de combates. Fica claramas de formular uma estratégia para a
organizacao faz necessario que a organizacdo t@hea da finalidade de sua existéncia,
dos seus objetivos, seus clientes e dos seus centzs. Para as pequenas empresas,
conhecer seus concorrentes é fundamental paramesraa consiga permanecer no mercado.
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Para Reboucas (2007, p.177), a estratégia signiitiealmente, a arte do general,
derivando-se da palavra gregaategos, que significa, estritamente, general. Estratégga,
antiga Grécia Antiga, significa aquilo que o gehta.

Ainda Reboucas (2007, p.181), afirma que a esimtégdefinida como um
caminho, ou maneira, ou acdo formulada e adequada gicancar, preferencialmente, de
maneira diferenciada, os desafios e objetivos ekdaidlos. Diante do exposto, a estratégia
seria uma maneira da organizacao atingir seu @bjghiorem para que iSSo aconteca sugere
que antes de formular a mesma conheca de formanpi®fa organizacdo desde aos seus
colaboradores, clientes, gestores, consumidoressatdncorrentes e o mercado. Essa acao
nas peguenas proporciona 0s pequenos empresdeosiaa visao geral do que pretende no
futuro para o seu negocio.

3.4. PEQUENAS EMPRESAS
O Brasil € um grande celeiro de pequenos emprasagoe por conta de
sobrevivéncia financeira e principalmente pelauistacao de suas ideias de negocios buscam
empreender e iniciam suas atividades com caragatagsnenos ofensivas no mercado, mas
vao ganhando forcas e se tornando empresas dee@emmmercado. Segundo SEBRAE/RJ
(2013), a taxa de crescimento anual de Microempgeores Individuais entre junho de 2010
e junho de 2013 foi de 109% no pais e na regia@sed: de 76% no Estado do Rio de
Janeiro.
E observado que as definicbes de pequenas emmpasas de um pais para o
outro, e de classificacbes quanto ao faturamerdo eimero de funcionarios. Segundo o
SEBRAE-NA, existem 6,4 milhdes de estabelecimemesse total, 99% s&o micro e
pequenas empresas (MPEs). As MPEs respondem por de@%empregos com carteira
assinada no setor privado (16,1 milhfes). Perced®ermoemo as pequenas empresas Sao
importantes para a economia do pais e para a gauaula
Conforme a Lei Complementar 123/2006, Estatuto dadve Pequena Empresa,
instituem o tratamento diferenciado, simplificadofagorecido para as microempresas e
empresas de pequeno porte e micro empreendedeidimali Fica claro que o Estatuto da
Micro e Pequena Empresa, foi criado para auxil@pequenos negdcios visando conquistar
novos mercados.
Lei Complementar N°123, de 14 de dezembro de 208fned as
microempresas, aufira, em cada ano-calendario,itaet®uta igual ou
inferior a R$360.000,00 e empresa de pequeno paufea, em cada ano-

calendério, receita bruta superior a R$360.000,0Qual ou inferior a
R$3.600.000,00.

3.5NECESSIDADE DE CONSULTORIA EM PEQUENAS EMPRESAS

E notavel que as pequenas empresas muitas vezessdificuldade de gerir a
organizacado, visto que a maioria abre o negdécio wEnum planejamento bem definido.
Geralmente essas organizagcdes sao administradassap®r uma pessoa, e nao tem
conhecimento de mercado. Para Klein (2010), a dmmsuajuda a empresa a pensar em sua
estratégia de marca e no seu posicionamento na mermonsumidor.

Percebe-se que a consultoria além de resolvergmatsl, auxilia o cliente para
outra visdo. O cliente além de saber gerir a erapd®/e se preocupar com a sua marca, seu
publico alvo e seus consumidores. Muitas vezesgagnas empresas Se preocupam com a
venda e o lucro e esquece-se de realizar estrap&gea que seus produtos ou servigos
cheguem as méaos dos consumidores, fazendo com o quesmo volte para comprar na
empresa. As empresas devem conhecer seu clieagsepsferéncias e habitos.

A necessidade de contratar a consultoria € paresepiacdo da solucdo de
melhoria em busca da otimizacdo dos processosnddancas de comportamento e da viséo
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estratégia da empresa. (Liberato, 2009). Compresaidiue a necessidade de contratar a
consultoria além de ser para resolver conflitosyes@ara auxiliar no processo visando a
otimizacdo dos recursos. As pequenas empresasmgatal ndo possuem profissionais
qualificados nas diversas areas como marketinghas, logistica entre outras e torna o
empresario tendo que realizar as diversas fungdgsal muitas vezes nao tem conhecimento
profundo sobre elas. Contratando uma consultoém ale evitar o erro, economiza com 0
custo de varios profissionais visto que contratar profissional qualificado ndo é muito
barato.

3.6 METODOLOGIA DO ESTUDO

Para uma melhor compreensdo e entendimento dooestoidaplicada uma
pesquisa de campo exploratéria através da utikizad® um questionario investigativo
composto de 8 perguntas fechadas em 60 (sesseqtegnas empresas do municipio de Barra
do Pirai. O objetivo deste estudo foi de verificamo as pequenas empresas do comércio de
Barra do Pirai percebem ou fazem uso da consubttorf@esarial na gestao de seus negocios.
A amostra do estudo foi desenvolvida através dea pasquisa no municipio de Barra do
Pirai.

Segundo dados do site da Prefeitura de Barra a@RJ, Barra quer dizer foz de
um rio, lugar onde um rio se lanca em outro. E,@@m Barra do Pirai o rio se lanca no rio
Paraiba do Sul, forma assim a foz do rio Pirai.aberdo com (TCE, 2013, p.6), Barra do
Pirai é citada pela primeira vez em 1843, por éada compra de um sitio na foz do rio
Pirai pelo dono da fazenda Sao Joao da Prosperigiadpiabas, onde se produzia café.

No site da Prefeitura de Barra do Pirai/RJ, merciqne em 1864 com
chegada da estrada de ferro D. Pedro Il, constipdda levar a producéo
cafeeira do Vale do Paraiba para o Rio de Janeirppvoado de S&o
Benedito recebeu um grande incentivo para seu delsemento. Assim, o

povoado cresceu e tornou-se o centro do comércaafdoda regido. O café
trouxe grande riqueza para as cidades do Vale daitRa porém essa
riqueza durou poucos anos. O Vale a partir de H&fbu em decadéncia
40 anos depois. As grandes fazendas definharam dazendeiros

empobreceram. Em 1888, quando foi abolida a estdayia maioria das
fazendas j4 estava sendo entregue aos bancos aiss agufazendeiros
deviam muito dinheiro.

Com a Proclamacdo da Republica e a mudanca do potigco, Barra do Pirai
foi elevada a municipio em 10 de marco de 189Q0ddesuas terras desmembradas dos
municipios vizinhos. (TCE, 2013, p.6). Ainda (TCI®13, p. 7), 0 municipio tem area total
de 579 quilébmetros quadrados, correspondente a 8x%ea da Regido do Médio Paraiba.
Os limites séo: Valenca, Vassouras, Mendes, Pafieiral, Volta Redonda e Barra Mansa.

3.7RESULTADOS E DISCUSSAO

Apés a aplicacdo do estudo, e em consonancia coiterasuras pesquisadas, foi
possivel identificar e analisar os principais psrabaixo.

Reconhecer o ramo de atividade foi de total immerga para o estudo, para
identificar caso as pequenas empresas do munidépBarra do Pirai sejam adeptas a pratica
da consultoria, analisar se as mesmas sao do rarwmnurcio ou servico.
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Grafico 1 — Ramo de Atividade
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Fonte: Desenvolvido pela autora em abril/2015

Os dados demonstraram que a maioria das pequepassas consultadas sao do
ramo de comércio, 0 que caracteriza o perfil do ioipio que tem grande parte de sua
estrutura formada na atividade de comércio e vafemmostra nado foi satisfatoria quando se
percebe o quantitativo das empresas cadastradadrg@ss registradores. Porém, uma das
grandes dificuldades percebidas foi de uma cedistémcia na devolutiva dos empresarios
por ndo revelarem seus modelos de negécios. Messim,eo quantitativo foi de certa forma
satisfatoria para a pesquisa devido ao fato deeseptar um comportamento que pode ser
estudado em pesquisas futuras.

Esta parte da pesquisa tem a intencao de verdfiecas empresarios das pequenas

empresas conhecem 0s servicos de uma consultasi. §ue é uma ferramenta que pode
auxiliar na gestao dos seus negécios.

Gréfico 2: Conhecimento dos servicos oferecidos pama consultoria

B Nio

Fonte: Desenvolvido pela autora em abril/2015

O grafico demonstrou que 58% das pequenas emppesgaisadas 0 empresario
conhece os servi¢os oferecidos por uma consukodia% ndo conhecem. Porem no ambito
da pesquisa observa-se que a maioria dos emprespre diz que conhecem 0s servigos
oferecidos por uma consultoria, percebe-se queeoamh superficialmente esta ferramenta,
seja por ter ouvido falar no SEBRAE, em jornaisaouda por colegas que ja tenham utilizado
0S Servicos.
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Grafico 3: Utilizacdo dos servicos de consultoria
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Fonte: Desenvolvido pela autora em abril/2015

O objetivo deste questionamento foi essencial metado, visando saber o
percentual de empresarios que utilizam os serdaasnsultoria. Visto que € uma ferramenta
gue auxilia os mesmos nas suas atividades. Os dedesnstram que 32% dos empresarios
do municipio de Barra do Pirai ja utilizaram os/g@s de consultoria e 68% nao utilizam os
servicos de consultoria. Observa-se uma grand&é&asia por parte dos empresarios quanto a
consultoria, principalmente quanto se trata de esgrfamiliar. E notam-se quando sé&o
empresas novas ou que O empresario tem uma ama@awescimento e um grau de
conhecimento elevado, os mesmos utilizam os serdgaonsultoria.

Grafico 4: Area que sente mais necessidade de umanesultoria

mRecursos Humanos
B Administrativa

= Marketing

W Financeira

B Treinamento

= Quiros

Fonte: Desenvolvido pela autora em abril/2015

Este questionamento foi essencial para o estudes,boscou identificar as areas
criticas para o empresario das pequenas empres@sgrafico demonstra que as areas mais
criticas sdo 37% em administrativa, 19% em margetib6% financeira e 20% em
treinamento. Observa-se que 0s empresarios daemeExempresas tém dificuldades para
gerir seu negocio.

O gréfico seguinte buscou identificar quantos es®ies das pequenas empresas
consultadas estao dispostos a investir na congult®ois se sabe que grande parte nao utiliza
0S servicos, porem sente necessidade. Como podebsasvar, 27% estdo dispostos a
investir neste servico, 23% nado estado disposto®% 8epende. Percebe-se que a grande
maioria das pequenas empresas consultadas, dissdegende se investiria no servico de
consultoria. Pois nota-se que além de nao terensamhecimento profundo dos servicos de
uma consultoria, ndo conhecem empresas na redgho,de ter um receio de ser um servico
caro.



Grafico 5: Disponibilidade para investir neste seri¢o
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Fonte: Desenvolvido pela autora em abril/2015

3.7.1 SUGESTOES PARA AS PEQUENAS EMPRESAS

ApoOs o desenvolvimento do estudo, foi possivel gl#rc que as pequenas
empresas nao conseguem utilizar a consultoria esaupaé em seus negocios por nao
identificarem as estratégias de implantacdo dedaronreta, o que de certa forma acarreta em
algumas vezes na insatisfacdo de ambas as parfgscesso de consultoria. Assim, segue a
sugestdo de utilizacdo de um fluxograma (figuraahexo) para implantacdo do servi¢co de
consultoria em pequenas empresas.

3.8 CONCLUSAO

Com a conclusdo do estudo, foi possivel compreegdera consultoria é uma
prestacdo de servico onde o profissional da ateseja, o consultor dar um amparo ao cliente
buscando sanar os erros a partir de seu conhecineeakperiéncia. Porém nas pequenas
empresas ainda ha uma forte resisténcia a essanta, consideram um custo elevado e
ainda tem medo de expor suas atividades. Elassaraccompreender que a consultoria s6
trard beneficios para as mesmas, visando seuroesso e permanéncia no mercado.

O consultor em pequenas empresas deve ser umspnés que além de ter
conhecimento na sua area e na da organizacadogdassario que o0 mesmo saiba trabalhar em
equipe, ser ético, tenha honestidade, capaz deeesonflitos entre outras. O consultor deve
saber ouvir o cliente e ter paciéncia, para podagndsticar o problema e convencer o
empresario a sua solucéo. A funcdo do consultaagndsticar a melhor estratégia para a
organizacao atingir seu objetivo. O consultor asade seus conhecimentos e experiéncias
deve verificar a melhor forma para as pequenas esaprse manterem nesse mercado
competitivo. As pequenas empresas sdo muito imedgrara a economia das cidades, foi
observado que no municipio de Barra do Pirai a npeide de sua renda e do emprego vem
do comércio local, ficando evidente a importanca rdesma para a cidade. Porem as
pequenas empresas geralmente iniciam suas atigidsel® um planejamento e acabam
levando a empresa a faléncia por ndo saber gedrganizacdo, ndo reconhecendo a
importancia de se ter apoio profissional em sege®cios.

Desta forma, com a aplicacdo do estudo foi possioetluir que as pequenas
empresas do comércio de Barra do Pirai conheceerfmigimente os servicos oferecidos
por uma consultoria e ndo conhecem consultoresgiaa. Algumas empresas acreditam que
por serem de pequeno porte ndo tém necessidadevestiiem em uma consultori@s
empresarios das pequenas empresas tém muito &TeExpor seus negocios, porem na
pesquisa pude perceber que o empresario que respqod nao utiliza a consultoria , quando
perguntei qual a area que sentem mais necessidadent consultoria, respondeu
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administrativa. Isso detecta que apesar de n&aantibs servicos eles tém sim dificuldade
para administrar seus negoécios, porem ndao admiedo sabem gerir sua empresa e acabam
prejudicando financeiramente a organizacao. O ptessstudo ndo teve por objetivo esgotar
0s assuntos em questao, podendo ser ampliado sattavdomparacdo do comportamento de
outras localidades geograficas, ou até mesmo endgsaempresas buscando comparar os
modelos de gestéo estabelecidos.
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ANEXO |
Figura 1:Fluxograma de Implantacéo da consultoria ;n pequenas empresas
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