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1. INTRODUCAO

A atual orientacdo do mercado de trabalho para servicos e a busca pela sobrevivéncia e
por maior competitividade entre as organizacfes remetem a questionamentos em relacdo as
questBes da empregabilidade e das estratégias organizacionais atualmente adotadas para um
melhor desempenho.

De um lado, os empregos convencionais inibem a flexibilidade profissional e de outro, as
organizacGes necessitam de respostas imediatas para driblarem as ameacas e absorverem as
oportunidades de um mercado rapidamente mutante (BRIDGES, 1995).

Nesse contexto, a Consultoria surge como uma estratégia de valor tanto para os
profissionais, quanto para as organizagdes. Para um profissional, a consultoria é uma alternativa
que resgata a criatividade profissional e se estende a diversas situagdes — inicio de carreira,
viabilidade de manter negdcio préprio com boas perspectivas de alcancar a realizacdo
profissional ou de tornar-se um prestador de servicos sem manter vinculo empregaticio,
expandindo o nivel de empregabilidade. Representa uma oportunidade para aqueles que estdo no
comeco da carreira em areas ligadas a administracdo, expandindo o0s contatos e acrescentando
uma boa experiéncia no curriculo. Possibilita aos profissionais, independentemente da fase da
carreira, tornarem-se autbnomos ou exercerem a Consultoria como uma atividade paralela ao seu
trabalho, driblando a atual crise mundial de empregos, tornando-se auto-empregaveis. Viabiliza
também a recolocacdo profissional ou a orientacdo para a consultoria como uma atividade
exercida em decorréncia da experiéncia acumulada para executivos na faixa dos 40 anos. As
organizacbes, por meio da Consultoria, tendem a criar parcerias que proporcionam maior
dinamismo e otimizacdo na solucdo de problemas, melhorias nos resultados empresariais globais
ou de determinado setor e descobertas de novas estratégias organizacionais que abrangem desde
processos de treinamento ao comprometimento efetivo global para o alcance das metas
propostas.

Apesar de ndo se tratar de um tema recente, 0 nimero de pesquisas na area ainda parece
ser insuficiente para constatar determinados aspectos relacionados a Consultoria. Assim, este
artigo propOe-se a apresentar as caracteristicas basicas da atividade de Consultoria e a discutir
alguns pontos relacionados a oportunidade profissional que representa.

2. EVOLUCAO DO PROCESSO DE CONSULTORIA NO AMBITO
ORGANIZACIONAL

Atualmente, a Consultoria é um dos segmentos de prestagdo de servigos de crescimento
mais significativo no mundo.
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De acordo com Oliveira (1999), no Brasil, esse crescimento tem ocorrido mais a partir da
década de 60, tendo como principais causas a expansdo do parque empresarial e a necessidade de
atualizagdo/inovacao das técnicas e metodologias de gestdo organizacional para fazer frente a
atual competitividade, resultante da globalizacdo da economia.

O autor aponta outros fatores que, aliados & questdo da globalizacdo, desencadeiam a
tendéncia ao aumento da demanda da Consultoria: a evolucdo tecnoldgica, a orientacdo das
organizacOes para o futuro, as responsabilidades ambientais das organizagdes, a busca pela
melhoria no conhecimento das pessoas, 0 incremento dos processos de terceirizagdo, a
necessidade de um questionamento progressivo da relacdo organizacao-cliente, visando a um
processo de melhoria continua e sustentada, a internacionalizacdo dos servigos de consultoria e o
aumento no numero de professores e de universidades que prestam Consultoria.

Mocséanyi (1997) ressalta outras tendéncias do mercado brasileiro de consultoria: o rapido
crescimento do setor de comunicagfes, o desenvolvimento do Agribusiness, as privatizacoes e a
ineficiéncia das empresas estatais no atendimento ao publico.

Tais fatores remetem o processo de consultoria a um quadro evolutivo dindmico e tendem
a exigir dos profissionais um perfil especifico e bastante aprimorado.

3. DEFINICOES E FORMAS DE CONSULTORIA

A teoria organizacional apresenta uma variedade de definicdes para o processo de
consultoria. Esses conceitos variam gquanto ao tratamento do tema, sendo que alguns autores o
tratam de forma mais técnica, enquanto outros, de forma mais subjetiva.

Orlickas (1999) define Consultoria como o fornecimento de certa prestacédo de servico,
por um profissional em geral qualificado, provido de remuneragdo por hora ou projeto, para um
determinado cliente. A Consultoria é efetuada por meio de diagnosticos e processos com o
propésito de levantar as necessidades do cliente, indicar solucBGes, recomendar acles e
efetivamente implanta-las.

Segundo Oliveira, “Consultoria é um processo interativo de um agente de mudancas
externo & empresa, o qual assume a responsabilidade de auxiliar os executivos e profissionais da
referida empresa nas tomadas de decisdes, ndo tendo, entretanto, o controle direto da situagao”
(OLIVEIRA, 1999, p.21).

Case (1997) apresenta definicdes de varios autores e especialistas no assunto: O Instituto
de Consultores de Organizagdo do Reino Unido a define como o servico prestado por um
profissional ou grupo de profissionais independentes e qualificados para a identificacdo e
investigacdo de problemas relacionados a politica, organizacao, procedimentos e métodos, para
recomendarem a¢Oes adequadas e prestarem auxilio na implementacdo dessas recomendacoes;
Parreira se refere a ela como a arte de dar conselhos, uma troca, um servigo especializado, uma
forma de conducéo.

O processo de Consultoria e o proprio consultor apresentam diversas variagdes em
relacdo a prestacéo do servico. Nesse sentido, Orlickas (1999) apresenta e conceitua as principais
formas de efetivacdo da consultoria: Consultoria Empresarial/Organizacional, Consultor
Autdnomo, Consultor Associado, Consultor Externo, Consultor Interno e Consultor
Exclusivo/Particular.

Segundo a autora, a Consultoria Empresarial/Organizacional consiste na atividade de
investigacdo, identificacdo, estudo e solucdo de problemas gerais ou parciais, relacionados a
estrutura, ao funcionamento e a gestao de organizagdes privadas ou estatais. Pode se desenvolver
como um servico interno ou externo, por meio de uma empresa de consultoria de pequeno,
médio ou grande porte (consultoria externa), consultor autbnomo ou associado (consultoria
interna).

Oliveira (1999) classifica a consultoria organizacional de acordo com dois critérios:
guanto a estrutura — Consultoria de Pacote e Consultoria Artesanal — e quanto a amplitude —



Consultoria Especializada, Consultoria Total e Consultoria Global ou Globalizada.

A Consultoria de Pacote transfere uma forte estrutura metodoldgica e técnica, sem a
preocupacdo com a adequacdo a realidade da empresa-cliente. Suas vantagens sdo: maior
rapidez, menor custo e possibilidades de mudancas de maior impacto; e suas limitacGes, auséncia
de preocupagdo com o processo de mudanca planejada, uma vez que o servigo é prestado em
curto prazo, e insuficiéncia no nivel de treinamento conceitual, metodoldgico e na tarefa, por
parte dos consultores em relacdo a empresa cliente. A Consultoria Artesanal apresenta essa
preocupacdo, procurando atender as necessidades da empresa-cliente por meio de um projeto
personalizado baseado em metodologias e técnicas desenvolvidas especialmente para a empresa
contratante, tendo, entretanto, sustentacdo de modelos ja aplicados em outras organizagdes. Tem
como vantagens, tempo adequado ao desenvolvimento do trabalho, melhor treinamento dos
envolvidos no processo, melhor qualidade no servigo prestado, menor resisténcia por parte da
empresa-cliente e maior independéncia da empresa-cliente em relacdo a empresa de Consultoria
e como aspectos limitantes, a maior viabilidade de contratacdo desta forma de consultoria
somente para assuntos de média ou elevada abrangéncia da empresa-cliente, ja que se caracteriza
por um nivel mais especifico e profundo de atuacdo, e a necessidade de contratar consultores
com elevado grau de experiéncia e especializa¢do no assunto a ser solucionado.

A Consultoria Especializada atua dentro de uma ou de algumas &reas especificas da
empresa-cliente. Seus beneficios sdo: a melhor qualidade nos servicos, maior interacdo com
outros sistemas da empresa-cliente, maior rapidez, menor custo e maior nivel de treinamento em
tempo real e na tarefa; e suas precaucdes, definir de forma correta e minuciosa o assunto da
consultoria e verificar o grau efetivo de especializacdo do consultor no assunto. A Consultoria
Total abrange praticamente todas as atividades da empresa-cliente e atua de forma integrada e
interativa. Possibilita maior abrangéncia e facilidade de atuacdo dos diversos sistemas da
empresa-cliente, nivel de treinamento otimizado dos executivos e funcionarios e menor custo
para a empresa-cliente. Exige precaugdes como a verificacdo das metodologias de trabalho dos
diversos assuntos na consultoria e sua perfeita integracdo e a identificacdo de pelo menos um
especialista para cada um dos assuntos abordados na consultoria.

A Consultoria Global consolida servicos em empresas globalizadas que atuam em
diversos paises, facilitando a interacdo empresarial por meio de aquisi¢cdes, joint ventures e
outros tipos de aliancas. Proporciona, por um lado, no processo de contratacdo com a alta
geréncia, pouca resisténcia por parte da empresa-cliente, desde que ja exista uma interacéo
profissional de ambas as partes. E por outro, nas etapas de desenvolvimento e implementacao do
projeto, onde o contato € com a média geréncia, negociacdo demorada e maior nivel de
resisténcia (OLIVEIRA, 1999).

Orlickas (1999) define o Consultor Autbnomo como um profissional qualificado que atua
em determinado projeto, desvinculado de uma estrutura organizacional, de forma independente.
Necessita de um registro na prefeitura da cidade onde trabalha e, normalmente, tem um escritério
home-office, ou seja, trabalha em sua residéncia. E contratado pela empresa-cliente mediante
contrato de trabalho por tempo determinado e ndo possui qualquer vinculo com a organizacéo.

O Consultor Associado efetua a prestacdo do servico por meio da parceria temporaria
com consultores que apresentem outra especialidade, com o objetivo de atender a empresa-
cliente na totalidade. A parceria € desfeita ao término da consultoria.

O Consultor Externo é um profissional ndo integrante da organizacéo para a qual presta
servigcos. Nao possuindo vinculo empregaticio com a empresa-cliente, ndo usufrui dos direitos
legais de um empregado. Entretanto, quando o consultor externo fizer parte de uma empresa de
consultoria, ele pode ser chamado por determinada empresa para executar projetos e tem os seus
direitos trabalhistas como funcionério da empresa de Consultoria.



A Consultoria Interna é efetuada por um profissional integrante da empresa que, normalmente,
possui nivel técnico ou gerencial, um perfil generalista de sua area de atuacdo e atua como um
mediador da relacdo empresa/cliente interno. Esse profissional elabora diagndsticos, busca
solugdes para problemas e sugere determinadas acGes. A denominacdo de Consultor Interno é
restrita a algumas empresas, pois normalmente esses profissionais sdo analistas, assistentes ou
supervisores e tém a funcdo de consultores (ORLICKAS, 1999).

No contexto da Consultoria Interna e da Consultoria Externa, existem aspectos
particulares a cada situacdo que merecem a analise das organizacoes.

Orlickas (1999) e Oliveira (1999) apresentam as vantagens e desvantagens relacionadas a
consultoria externa. Uma consultoria externa oferece como beneficios a imparcialidade do
profissional consultor em relagcdo ao projeto e a propria organizacdo, por ndo fazer parte do dia-
a-dia da, das estratégias e politicas da mesma, facilitando a emissdo de opinides, criticas e a
sugestdo de mudancas sem correr riscos e, menor resisténcia a aceitacdo do seu trabalho pelo
corpo gerencial, pela sua credibilidade em outras organizagfes. Por outro lado, o néo
conhecimento da cultura da empresa-cliente e 0 menor acesso informal as pessoas e aos grupos
podem dificultar o processo de Consultoria. Nesse caso, 0 consultor externo necessita de maior
habilidade para atingir os seus objetivos, ou trabalhar em conjunto com um consultor interno
para agregar conhecimentos e aprimorar a sua atuagao junto a organizacao.

A Consultoria Interna, de acordo com Oliveira (1999), apresenta como aspectos positivos
0 maior conhecimento da organizacdo, uma vez que o consultor é funcionario da mesma e
acompanha diariamente o seu processo de desenvolvimento; possui determinado grau de poder
informal por ter maior interacdo e acesso as pessoas e aos grupos e participacdo efetiva na
avaliacdo e no controle do processo de Consultoria. Os pontos negativos ressaltados pelo autor
sd0: a menor aceitacdo nos escaldes superiores da empresa, experiéncia restrita como consultor,
ja que ndo presta servico a outras organizacdes, e menor liberdade de emitir opini6es e de propor
acles, pois € membro da organizacdo e estd envolvido com sua cultura e politicas.

Por fim, o Consultor Exclusivo ou Particular oferece aconselhamentos e atua na conducgéo
de projetos especiais a uma determinada empresa. Normalmente € membro de empresas
multinacionais, ocupa cargos de nivel executivo, possui um forte perfil especialista em
determinada area e muita credibilidade junto a empresa-cliente, podendo também atuar como
personal counselling, oferecendo consultoria personalizada a determinados executivos de
empresas, especialmente na &rea do mercado financeiro (ORLICKAS, 1999).

Dentro dessas formas de Consultoria, o consultor podera exercer a sua atividade como
especialista, modelador de comportamentos (treinamento), assessor, auditor, conselheiro,
professor ou pesquisador (MOCSANYI, 1997; OLIVEIRA, 1999).

A partir das diversas formas de efetivagdo da consultoria, as organizagcdes tém a
possibilidade de optar pelo modelo mais adequado a sua situacdo particular e os préprios
profissionais podem delinear o seu perfil como consultores.

4. 0 QUE AS ORGANIZACOES BUSCAM NA CONSULTORIA

Diante do processo de mutabilidade dindmica do mercado, as organizacgdes, em algumas
situacOes, tém se deparado com determinados problemas e questdes que fogem ao seu controle
efetivo e eficaz. Nesse cenario, a consultoria torna-se um mecanismo de replanejamento e maior
aprendizado organizacional e, portanto, 0s seus nimeros vém crescendo vertiginosamente.



A visdo de um profissional especialista, interno ou externo a organiza¢do, que atua
individualmente ou de forma associada, em conjunto com 0 seu corpo gerencial, tende a
possibilitar uma melhor compreenséo da situacdo e a gerar solugdes de maior confiabilidade.

Alguns autores enumeram os fatores principais que levam as organizacgdes a recorrerem a
consultoria. Oliveira (1999) ressalta duas situacdes basicas de uma empresa que identificam a
necessidade dos servicos de consultoria: a sua realidade atual, incluindo os seus negocios atuais e
0s resultados alcancados e a situacao futura desejada, também, em relacdo aos seus negdcios e
aos resultados esperados. A partir desses fatores, segundo o autor, um consultor deve ser
solicitado para analisar o negdcio da empresa-cliente, analisar um sistema ou processo da
empresa ou avaliar a atuacdo dos executivos e profissionais em geral e o processo decisério da
empresa. Dessa forma, o autor resume que um consultor é chamado quando a empresa procura:
auxilio profissional especializado por tempo determinado, visdo e andlise critica estruturada e
imparcial de uma situacdo-problema, sustentacdo e parceria para a solugdo de problemas
urgentes e dos quais dependem a sobrevivéncia da empresa. Outras necessidades sdo: a
preparacao para a busca de novas oportunidades de negdcios, auxilio no processo de sucessao,
profissional ou familiar, no processo decisorio e hierarquico, e na otimizacdo das informag6es
para 0 melhor processo decisorio.

Mocsanyi (1997) cita os projetos de curta duracdo sem o aumento do quadro de
funcionérios, a busca pela visdo de um especialista e por um ponto de vista independente e
treinamento de pessoal.

Catho (1999) identifica a busca de auxilio para a interpretacdo, por parte da empresa-
cliente, de alteracdes significativas sofridas pelo seu mercado de atuacédo, para possiveis projetos
de expansao, diversificacdo e inovacao tecnoldgica dos acionistas e treinamento de pessoal a fim
de contornar divisdes na alta geréncia em relacdo ao planejamento estratégico, incrementando o
processo motivacional e de lideranga.

Empresas de todos 0s portes e setores estdo sujeitas a contratar os servigos de consultoria
e, em geral, ao detectarem situagdes-problema se baseiam em trés aspectos para a contratacdo: o
nome da empresa de consultoria e as suas referéncias, a metodologia de trabalho e a reputacédo do
consultor (MOCSANY!1, 1997).

5. ASPECTOS REFERENTES AO PERFIL DO CONSULTOR

A atividade de consultoria exige, como qualquer outro tipo de atividade, caracteristicas
particulares e fundamentais para um bom desempenho na prestacdo do servico. Varios sao 0s
autores que tragam o perfil de um consultor, dentro do qual, os aspectos mais citados s&o:

Bom nivel de cultura geral,

Ter visdo de administracao;

Ser generalista com forte especializacao;

Estar voltado para as necessidades do mercado;
Habilidades de negociador;

Empatia;

Autoconfianca;

Objetividade;

Ter visao de curto e de longo prazo;

Gosto pela pesquisa e interesse pelo negdcio da empresa;
Comportamento ético;



Racionalidade e isencao;
Pensamento estratégico;
Enfase nas pessoas;
Habilidade nas relagOes interpessoais (saber ouvir, se relacionar com as pessoas,
ser aberto & criticas e sugestBes, saber resolver conflitos, para ter o
comprometimento das pessoas);
e Lideranca de equipes;
e Estabelecer uma relagdo de confianga e parceria com a empresa-cliente, estando
presente sempre que Necessario;
e Ser um facilitador de mudancas;
e Saber buscar e consolidar informacdes;
Capacidade de deduzir, formular hipdteses e chegar a conclusées baseado em
fatos e dados;
Fazer bons diagnosticos;
Propor ac¢des que vao a raiz do problema;
Comprometimento com os resultados;
Capacidade de lidar com imprevistos para desenvolver situacGes alternativas;
Saber trabalhar com erros;
Habilidade para assumir riscos e enfrentar resisténcias;
Reconhecer as suas limitaces e;
Acompanhamento constante do processo de consultoria (feedback).
(MOCSANYI, 1997; CASE, 1997; ORLICKAS, 1999; OLIVEIRA, 1999; ELTZ,
1999; JUNQUEIRA, 1999).

Dentro dos aspectos citados, o perfil generalista com visao especialista é fundamental ao
consultor, uma vez que o que se espera dele é que tenha uma visdo abrangente do mercado,
concorrentes, clientes, sistemas de gestdo organizacional e comportamental, tecnologia e
processos, pois suas propostas sao, naturalmente, interagentes com outras atividades da empresa-
cliente e; elevado conhecimento a respeito de tecnologias e técnicas inerentes ao foco de sua
consultoria, o que o habilita a compreender o conjunto, fazer o diagndstico e oferecer solucoes
especificas. A atividade de consultoria exige 70% de estratégia e 30% de técnica (MOCSANYI,
1997; CASE, 1997; OLIVEIRA, 1999; CATHO).

Nesse sentido, Mocsanyi (1997) acrescenta que quanto mais a sua assessoria estiver
orientada para 0s niveis superiores da empresa-cliente, mais generalista devera ser a sua
formacédo, pois os dirigentes desejam ter um profissional de conhecimento amplo do seu negécio
e do mercado em que a empresa atua. Por outro lado, se a consultoria estiver voltada aos niveis
operacionais, maior serd a necessidade de especializacdo, ja que prevalecerdo questfes mais
técnicas.

6. ASPECTOS RELATIVOS AO MERCADO, MARKETING E PLANEJAMENTO
FINANCEIRO DA CONSULTORIA

Ao optar por exercer a atividade de consultoria, um profissional obrigatoriamente se
depara com trés questBes basicas: como escolher o nicho de mercado, como divulgar e quanto e
como cobrar pelo seu servico.

Existem nessas questdes algumas regras essenciais:



O consultor podera escolher o seu nicho de atuacdo avaliando o que mais gosta de fazer,
em qual ou em quais assuntos/areas se considera mais apto e preparado para atuar; identificando
os resultados mais expressivos que atingiu durante a sua carreira profissional, em que area
desenvolveu maiores contatos profissionais e que tipos de problemas se considera apto a
solucionar (CASE, 1997).

No processo de consolidacdo de um profissional como consultor, alguns especialistas
recomendam que pode ser mais eficaz, do ponto de vista de marketing, estabelecer parcerias, o
que aproximara a imagem do profissional a de um prestador de servico melhor qualificado
Catho (1999).

Oliveira (1999) coloca que, definido o produto da consultoria, o qual deve contemplar a
especialidade, a competéncia, o nivel de conhecimento, a amplitude e o estilo de atuacdo do
consultor, esse deve consolidar forte divulgacdo de seus servigos, por meio de uma marca
registrada propria, que deixe claro o tipo de trabalho executado, folhetos explicativos,
apresentacdo de palestras e conferéncias, realizacdo de publicacfes e apresentacdo por antigos
clientes. Case (1997) recomenda o cartdo de visitas, mala direta, carta, mailing list, propaganda,
camaras de comércio, networks, Internet e telemarketing. Mocsanyi (1997) indica os andncios,
outros consultores, entrevistas, parcerias com entidades profissionais e videos. Além desses,
Junqueira (1999) menciona 6rgaos de financiamento, federacdes e associacGes, participacdo em
universidades e publicacdo de relatorios anuais de servicos prestados.

As formas de remuneracdo de uma atividade de consultoria sdo bastante varidveis. De
forma geral, a determinacdo do valor a ser cobrado pelo consultor a empresa-cliente ndo é facil,
pois, de um lado, o consultor sabe quanto quer receber e, de outro, a empresa sabe 0 quanto quer
ou pode pagar. Sabe-se por ambas as partes que o trabalho do consultor tem um determinado
valor e para a empresa-cliente, esse valor € medido de acordo com os resultados alcangados apos
a prestacdo do servigo (OLIVEIRA, 1999).

Mocséanyi (1997) comenta que o consultor deve ponderar sobre quanto o trabalho vale
para a empresa-cliente em termos de impacto sobre os resultados. Nesse ponto, em uma
consultoria de nivel estratégico, os valores cobrados pelo consultor podem ser mais altos,
enguanto que, se esta for executada em nivel operacional, deve-se considerar um valor menos
elevado. O autor cita também as questdes da exclusividade, ou seja, 0 nimero de consultores no
mercado capazes de prestar o tipo de consultoria requerido pela empresa-cliente, da reputacdo do
consultor no mercado, formacdo académica, presenca na midia, em congressos e palestras,
importancia do cliente para o consultor e as taxas de mercado.

N&o havendo uma regra béasica para a cobranca dos servicos de consultoria, alguns
autores recomendam que o consultor determine uma remuneragdo por valor fixo, variavel por
resultados, por disponibilidade, participacdo aciondria, permuta ou por projeto/tarefa (Oliveira,
1999); por dia/hora, produto ou por porcentagem sobre os resultados (Mocsanyi, 1997), e de
acordo com os seus custos fixos e varidveis (Case, 1997). O autor resume, em relacdo a essa
questdo, que o consultor deve utilizar o bom senso e considerar fatores como lucratividade,
valorizacdo do seu trabalho, aprendizado, indicagdes, prazo, contrato e participa¢des, mantendo
uma reserva financeira e ponderando sobre as particularidades de cada empresa contratante (tipo
de cliente, de projeto, entre outros).

Portanto, apresentar o servigo de consultoria como seu produto, diferencia-lo e formatar o
seu valor baseado no mercado e na amplitude do servigo a ser prestado, sdo 0s pontos
fundamentais ao consultor na efetivacao da sua atividade profissional (CATHO, 1999).



7. BENEFICIOS E ASPECTOS LIMITANTES DA CONSULTORIA PARA AS
ORGANIZACOES E PARA O CONSULTOR

A atividade de Consultoria requer alguns cuidados para que se torne benéfica, tanto para
a empresa-cliente, quanto para o proprio consultor. Ao prestar este tipo de servico, o consultor
precisa ter um perfil adequado para gerar resultados e mudancas positivas. As organizacgdes, por
sua vez, devem recebé-lo como um facilitador e um agente de mudancas.

Quando um trabalho de Consultoria é efetivamente bem sucedido, a empresa-cliente tem
a oportunidade de solucionar questBes problematicas relacionadas a determinada area ou
processos deficientes, ganhar em termos de negdcios — mais negdcios por contato, reducdo de
custos e de prazos na relacdo com os fornecedores e ganhos em relagdo a concorréncia por meio
da exploracdo de diferenciais competitivos durante as negociacdes e, em termos de clientes,
conquista de novos, reconquista de antigos, manutencdo de clientes potenciais, pro-atividade em
relacdo as suas necessidades e expectativas, capacidade de solucdo de seus problemas, maior
produtividade cliente/produto e maior indice de rentabilidade por cliente (Junqueira, 1999). Para
gue ndo haja nenhuma restricdo em relacdo aos resultados da Consultoria, o planejamento e a
integracdo entre a empresa e 0 consultor se constituem no ponto de partida para a eficacia da
prestacao do servico.

Em relagdo ao consultor, o primeiro ponto positivo a destacar € a questdo dos ganhos em
termos de empregabilidade, flexibilidade, independéncia do vinculo empregaticio e auto-
sustentabilidade. Outras vantagens da consultoria sdo o dinheiro (apesar de trabalhar por projeto,
ou por hora, a remuneracdo do consultor, normalmente, tende a ser bastante significativa),
satisfacdo profissional, seguranca (em decorréncia da independéncia e autonomia, o consultor se
torna dindmico e persistente em relacdo a busca de boas oportunidades no mercado), aprendizado
profissional constante e acimulo de grande experiéncia (pela sua vivéncia no contexto de
diversas organizacGes) e maior qualidade de vida (maior tranquilidade na execucdo do trabalho,
pela liberdade de atuar conforme o seu planejamento, cumprindo apenas as normas e prazos da
empresa-cliente) (MOCSANY!, 1997).

Por outro lado, a atividade de consultoria remete a algumas questdes limitantes como a
dificuldade, no periodo inicial da carreira, de rejeitar propostas de trabalho ou de adquirir
clientes potenciais. A incerteza dos ganhos e sujeicdo as flutuagdes da conjuntura econémica
resulta em certo sentimento de isolamento social, de auséncia de pessoas auxiliares, e
preocupacdo e tendéncia ao estresse pela vivéncia dos problemas de uma, ou de varias
organizacGes simultaneamente (Case, 1997). Torna-se fundamental, entdo, a construcdo de uma
base solida e de uma boa imagem profissional. Outros fatores apontados sdo a questdo da
indefinicdo de horarios de trabalho, uma vez que € o préprio consultor quem tem que administrar
0 seu tempo, instabilidade com relacdo ao volume de trabalho (periodos de pouca, nenhuma ou
de muitas consultorias a prestar) e possibilidade de reconhecimento do trabalho somente por
meio da remuneracdo (auséncia de reconhecimento por parte da empresa-cliente, quando sdo
obtidos resultados positivos decorrentes do trabalho do consultor) (MOCSANY!, 1997).

Entre os aspectos limitantes da Consultoria para um consultor, existem alguns que,
efetivamente, fogem ao seu controle. Outros, porém, podem ser solucionados por meio de um
planejamento de trabalho eficaz e autodisciplina. Entretanto, um consultor pode cometer erros
como: certa indefinicdo do nicho de mercado a atuar, falta de habilidade para vender e negociar o
Seu servigo, auséncia de postura ética, de organizacdo, de perseveranca, de reserva financeira
para os periodos de instabilidade, de atualizacdo e de parceria adequada com a empresa - cliente
e inacessibilidade (Case, 1997) . Preocupacdo orientada para a



Quantidade, e ndo para a qualidade dos servigos prestados, prestacdo de consultoria
padronizada, que ndo atende as necessidades do cliente, conhecimento elevado e pouca
habilidade para acéo, diagndstico inadequado do problema, aplicacdo de programas sem impacto
e de treinamentos que desconsideram os conflitos existentes na organizacdo e despreocupagéo
com o feedback s@o também limitagbes do consultor (Junqueira, 1999). Nesse sentido, a
qualificacdo profissional do consultor € um ponto fundamental para que sejam evitadas certas
deficiéncias na sua prestacdo de servicos. Tais deficiéncias podem conduzir sua carreira a um
nivel de declinio em relacdo ao seu prestigio e credibilidade profissionais.

8. RELACAO CLIENTE/CONSULTOR

A interacdo do consultor com a empresa-cliente deve ser forte e ter elevada empatia, de
forma a propiciar que o consultor conheca gradativamente o negocio da empresa. Um servico de
consultoria deve surgir sustentado por um adequado processo de negociacdo, um contrato bem
elaborado, um projeto bem estruturado e uma forte integracéo entre os executivos da empresa e 0
consultor (Oliveira, 1999). No periodo da contratacdo, é importante que haja a discussdo e o
esclarecimento de todos os pontos referentes a prestacdo do servigo. Aspectos como custos,
prazos, confianga, otimizacgdo de informacdes, respeito de opinides, abertura a mudancas e visao
do consultor como um facilitador devem estar claros entre a organizacdo e o consultor, para que
o trabalho seja desenvolvido com maior facilidade e eficacia.

Jungueira (1999) coloca que o clima de parceria cliente/consultor é estabelecido a partir
do entendimento, pelo consultor, de que uma empresa busca determinado auxilio estratégico e,
pela empresa, de que um profissional consultor tem um produto a oferecer que tende a lhe trazer
beneficios. O consultor, durante a Consultoria, deve assegurar o sigilo do processo, expor a
empresa as suas possiveis dificuldades e limitagcfes, considerar os aspectos referentes a cultura e
as politicas organizacionais para sugerir mudancas e transferir-lhe todos os conhecimentos
necessarios para a implementacédo de tais mudancas.

Junto a empresa-cliente, o consultor deve atuar como um agente de desenvolvimento
organizacional, capaz de desenvolver comportamentos, atitudes e processos que possibilitem
uma mudanca planejada, visando a uma melhor adequagdo ao mercado, a tecnologia e ao ritmo
dindmico de mudancas no ambiente organizacional global (Oliveira, 1999). O consultor deve
trabalhar ndo para o cliente, mas sim com o cliente. Nesse sentido, Eltz (1999, p. 34) argumenta
que “a atividade de consultoria requer de seus profissionais e usuarios uma complementaridade
integrativa, na qual a efetividade do processo se dd na medida em que existem acdes que
objetivam abolir os limites das posicdes individuais e propiciar a sinergia na busca de solugcfes”.

Objetivamente, a relacdo esperada entre a empresa-cliente e o consultor € uma sinergia
orientada para a solucdo de um problema organizacional latente. A empresa apresenta o
problema e aguarda o diagnoéstico, enquanto o consultor o redefine, 0 que se constitui na esséncia
da sua funcdo. Faz o levantamento de informacdes e sugere mudancas que sdo discutidas com a
empresa para efetivar um plano de agéo, o qual deve ser acompanhado pelo consultor e avaliado
por ambas as partes em relacdo aos resultados obtidos, buscando sempre a sua otimizacao
(CASE, 1997).



9. CONSIDERACOES FINAIS

Os profissionais vém se deparando atualmente com a questdo do final do ciclo do
emprego fixo. Exercer uma atividade hoje, ja ndo mais significa ter um emprego nem
estabilidade, expectativas de todo profissional. Como sinal desse novo cenario, surgem novas
oportunidades e formas de realizacdo do trabalho, cada vez mais, sem o vinculo empregaticio
(MOCSANYI, 1997).

A realidade passa a modificar o conceito arraigado de emprego que permeou o século XX
e estd sendo orientada para o resgate do que efetivamente significa trabalho. Nesse contexto, o
profissional de qualquer area precisa ter em mente que, se agregar valor a si mesmo e as
organizacBes, tornar-se-4 sempre empregavel. A empregabilidade oferece a alternativa da
consultoria como forma de prestacdo de servigos e como oportunidade de trabalhar por conta
prépria, de ser auto-empregavel, capaz de gerar interesse em vérias organizacfes que se
reestruturam para o futuro, por meio de processos de terceirizacao de nivel elevado e de fazer o
melhor possivel nas trés areas-base de uma organizacdo: a produtividade, as relacdes e a
qualidade. Um profissional orientado para o futuro, que tenha posse de conhecimentos e de
informacgdes sobre a realidade do mercado, pode criar uma carreira de prosperidade em meio ao
desemprego generalizado (CASE, 1997).

Logicamente, quando opta pela atividade de consultoria, o profissional deve considerar
alguns fatos como a auséncia de remuneracdo fixa e de todos os direitos legais oferecidos por
uma empresa a um empregado, horarios de trabalho incertos, criar uma infra-estrutura necessaria
ao trabalho, manter o convivio profissional e social para ampliar a rede de contatos e tracar um
plano de carreira dentro do nicho em que atua e da sua especialidade. Por outro lado, a
consultoria se torna hoje, uma opcédo profissional e um projeto de vida, independentemente da
fase em que o individuo se encontre na carreira. O planejamento, o apoio familiar e o
discernimento para enfrentar e solucionar situacdes de instabilidade, conflitos e ameacas nas
organizacdes, sdo fatores basicos na consolidacdo da atividade (Mocsanyi, 1997). Além de uma
oportunidade profissional, quando ha vocacdo para se tornar um consultor — satisfacdo e
integridade profissionais e valor a agregar as organizagdes (Oliveira, 1999) — essa opcdo é
perfeitamente viavel para iniciantes nas areas relacionadas a administracdo, para profissionais
sem emprego e para executivos experientes, que desejam ampliar e distribuir 0s seus
conhecimentos.

Nesse sentido, pesquisas realizadas na &rea, revelam que cerca de 30% dos executivos
acima de 40 anos desejam ser consultores e 20% efetivamente sdo, a maioria tétm home-office
(trabalham em suas residéncias), em 38% dos casos trabalham para um ex-empregador e 42%
tém um ou mais familiares trabalhando com eles, porém, ganham 25% menos do que executivos
empregados na mesma idade. Apesar disso, a qualidade de vida que atingem como consultores é
um fator importante a ser considerado (Case e Botelho, 2001). Ainda, 97% dos executivos com
idade entre 60 e 64 anos preferem continuar trabalhando (CATHO ,1999).

Diante disso, para consolidar e alavancar a sua carreira, o consultor deve estabelecer a
seguinte relacdo com o mercado de trabalho: superar as resisténcias impostas pelo trabalho
estavel e a crenca de que o perfil de um bom profissional se forma a partir dos anos em que
permanece em uma empresa; tornar-se um especialista e aperfeigoar-se em sua especialidade,
procurar formar um nome de prestigio, divulgar adequada e constantemente a sua “marca”,
buscar clientes potenciais novos ou em seus ex-empregadores e, efetivamente, agregar valor as
organizacbes para as quais presta servicos. Ess situacdo cria um ciclo de beneficios — as
empresas inovam e otimizam os seus resultados e o consultor escala os degraus da satisfacdo
profissional por meio da auto-empregabilidade.
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