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RESUMO
A consultoria de vendas é uma ferramenta muito utilizada para contribuir para o crescimento financeiro das micros e pequenas empresas. Ela pode ser considerada como uma estratégia de contribuição nas tomadas de decisão, além de ser um fator condicionante para o sucesso da empresa. Nesta pesquisa o autor mostrará que a consultoria de vendas pode gerar lucratividade para as empresas servindo como fonte de inspiração funcional. Onde, o consultor irá planejar métodos que ampliam a visão da empresa sustentando sua finalidade. A pesquisa apresentada nos traz como meta principal uma análise sobre a realização de consultorias de vendas nas empresas inscritas no MEI na cidade de Nova venécia-ES, para demonstrar a viabilidade de contratar ou não uma consultoria de vendas com o propósito de garantir lucratividade para a empresa. A pesquisa se faz importante neste trabalho, pois demonstra claramente a satisfação dos empreendedores na contratação do profissional de consultoria para auxiliar no crescimento financeiro de suas empresas. Na realização da pesquisa será utilizado o método quantitativo descritivo exploratório. As ferramentas empregadas para coleta de dados serão o uso de referencias bibliográficas de autores renomeados, a coleta e a realização de uma entrevista com perguntas abertas.
INTRODUÇÃO

O presente trabalho tem a finalidade de mostrar por meio de uma pesquisa investigativa se uma consultoria externa realizada dentro de empresas inscritas no MEI que necessitam crescer financeiramente pode acarretar vantagens satisfatórias para a lucratividade da mesma. 

É preciso fornecer aos novos administradores e funcionários ferramentas necessárias para que a tomada de decisão seja realizada corretamente, propiciando mudanças produtivas no mercado em que atuam. Michael Porter (1989) assegura que uma empresa não idealizada corre riscos de se transformar em um negócio decadente se movendo apenas com os passos da concorrência. 
Saber empregar as ferramentas de forma coerente, ajustando e adaptando a realidade da empresa com suas necessidades, é possível ganhar uma força para competir no mercado. Por isso, acredita-se que se as empresas novas inscritas no MEI tivessem uma orientação de um consultor no momento de sua formação para focalizar os propósitos de investimentos, metas financeiras, lucratividade e de como se manter no mercado com alta concorrência, muitas delas não sofreriam declínio e fechariam suas portas.  

A capacidade de um consultor é enfatizar seus métodos dentro da empresa observando onde é o ponto crítico para sua ação, utilizando o compartilhamento de ideias e informações da empresa, vivenciando um ambiente de interação na resolução de recursos motivacionais a serem utilizados. Ele deve saber como abordar a coleta de dados para diagnosticar dentro da organização as políticas e valores que a empresa possui, para depois iniciar seu trabalho mantendo alinhada a cultura e a organização da empresa.
De acordo com Peter Block (1991), o consultor pode ser definido como um ser humano que possui habilidade, postura e influencia sobre algo ou pessoa em uma posição que produza conhecimentos em uma empresa, mas que não tem o poder de decisão sobre a mesma. Usando um sentindo mais extenso, o autor cita que consultoria determina uma atitude seguida em semelhança a uma regra do qual você não se faz membro. Um encontro com pedido de auxílio, treinamento, avaliação e estudo, são consultorias. 


A expressão trabalho de staff ou trabalho de consultoria são equivalentes e refletem minha convicção de que as pessoas que estão em papeis de staff necessitam verdadeiramente de capacidades de consultoria para se tornarem eficazes, independentemente de sua área de especialização técnica (finanças, planejamento, engenharia, recursos humanos ou jurídico). 
Campos (1992) define que o conceito obteve evolução com uma visão de satisfação do cliente. Para tanto, afirma que um serviço ou um produto de qualidade é aquele que acata corretamente a confiança de forma aceitável e segura e no tempo certo das necessidades do cliente. Portanto, em outros termos pode-se dizer: projeto perfeito sem defeitos; baixo custo; segurança do cliente com a garantia de entrega no prazo certo e no local certo e na quantidade certa.

Na visão do autor, o que conta é a vontade do consumidor que procura ser atendido com produtos bons e ter qualidade e eficácia no atendimento. Em tempos de concorrência de mercado avassalador dos últimos tempos, é importante buscar tranquilidade e satisfação. Com uma administração propícia e fundamentada é possível garantir segurança para sua atuação como empresa concorrendo de maneira saudável com outras empresas no mercado atual.
QUESTÃO DE PESQUISA
A pesquisa será direcionada a dez empresas de revenda de confecções de moda feminina inscrita no (MEI) Micro Empreendedor Individual na cidade de Nova Venécia. Conforme Dolabela (1999), pequenas e médias empresas são peças importantes no desenvolvimento da sociedade local, observando que o empreendedorismo é peça chave no desenvolvimento da economia das cidades de localização das empresas. A pesquisa será direcionada a dez empresas de revenda de confecções de moda feminina inscrita no (MEI) Micro Empreendedor Individual na cidade de Nova Venécia. E saber se a contratação de uma consultoria poderia favorecer rendimentos financeiros satisfatórios para a empresa que necessita aumentar suas vendas e seu lucro de forma a se manter no mercado.
 OBJETO DE ESTUDO
O que determina a prestação de serviços de uma consultoria externa de vendas em empresas inscritas no MEI no município de Nova Venécia?
OBJETIVOS

OBJETIVO GERAL 
O objetivo é realizar uma pesquisa nas empresas de revenda de confecções femininas, com o propósito de investigar se o trabalho de um consultor de vendas será suficiente para garantir melhorias em sua rentabilidade financeira.

OBJETIVOS ESPECÍFICOS
· Influenciar estratégias de vendas e de produtos capazes de transformar uma pequena empresa em um negócio lucrativo;

· Evidenciar quais os pontos fortes e fracos que a empresa possui e de como utilizar os investimentos de forma lucrativa para o negócio.

HIPÓTESES
O consultor de vendas tem importante papel de mediação e na interação utilizando suas técnicas e estratégias profissionais de intervenção entre empregador e empregado, de sua demonstração de afeto ao realizar seus procedimentos no atendimento nas diversas áreas de vendas.
Percebe-se que um dos principais papéis do consultor é saber lidar com os meios de interação e mediação social auxiliando a empresa nos mais variados sentidos em um ambiente de trabalho. No entanto, algumas hipóteses são apresentadas.

· A receita de vendas é parâmetro para contratação de uma consultoria;

· A consultoria de vendas pode ou não ser suficiente para alavancar receitas e manter-se sustentável em seu negócio;
· As empresas contratariam um prestador de serviço de consultor de vendas externa em função de um problema ou solução contábil.
JUSTIFICATIVA 
A evolução do conceito de consultoria de vendas nos dias atuais aumenta a cada dia e a concorrência desperta o interesse de pequenos empresários a se atualizarem para concorrer com empresários de maior porte de mercado. Estamos vivendo em um tempo de muitas mudanças precisamos nos mostrar preparados e atualizados em criar novas técnicas de vendas que valorizem o produto e satisfação o consumidor. 
De acordo com (Fitzsimmons; Fitzsimmons 2000) em sua abordagem sobre a satisfação dos clientes mencionou que a qualidade da prestação dos serviços pode ser definida através da comparação e da percepção com a boa expectativa do serviço desejado. Quando essas expectativas se excedem, o serviço é visto como qualidade excepcional como uma surpresa agradável. Quando as expectativas não são atendidas a qualidade do serviço passa a no ser aceita. Quando as expectativas se confirmam pala percepção de serviço, a qualidade é satisfatória.
A consultoria definida por Parreira (1991, p. 12) tem a finalidade de ato de fornecer, produzir, solicitar conceitos e pareceres a um profissional qualificado contratado para prestar auxílio, ajuda e orientação na situação da empresa. O consultor por sua vez, realizará seu trabalho exercendo suas funções com a excelência profissional e ética. 

O Micro empreendedor individual é um agente empreendedor vinculado à capacidade de aprender e se inovar. Deve adquirir conhecimentos para administrar um negócio. A atividade empreendedora não se restringe ao proprietário de empresas ou ao capitalista, mas a todos que realizam novas combinações de recursos do ambiente econômico, distinguindo-os dos dirigentes de empresas, que têm como objetivo operar um negócio estabelecido e a manutenção do fluxo circular da economia operante. (SCHUMPETER, 1982, P.55).
REFERENCIAL TEÓRICO

O CONCEITO DO EMPREENDEDORISMO

O empreendedorismo começou a ter espaço no Brasil a partir de 1990, com a criação do SEBRAE (Serviços de Apoio às Micro e Pequenas Empresas) e SOFTEX (Sociedade Brasileira para Exportação de Software). Dornellas (2001), afirma que o empreendedor antes era ignorado, e as pequenas empresas muito restrita, devido a dificuldades políticas e econômicas do país. Segundo Dornelas (2008), o empreendedorismo compreende a inclusão de processos e pessoas que buscam a mesma alternativa para transformar ideias em oportunidade de interesses focadas em novidades para a criação de valor. São pessoas distintas buscando o reconhecimento e a admiração pelo seu trabalho.

Chiavenato (2005) menciona que o empreendedor é o indivíduo que tem característica de ser criativo e não tem medo da encarar um negócio para realizar uma ideia ou projeto pessoal admitindo riscos e responsabilidades. O empreendedor tem um ponto de vista além das oportunidades, imaginando o acontecer mais rápido, enxergando os riscos com responsabilidade, buscando sempre trabalhar a inovação de seus produtos para se manter competitivo no mercado.

O empreendedor é uma pessoa criativa, marcado pela habilidade de constituir um objetivo e seguir em frente mantendo seu nível de consciência para detectar chances de empreendimentos. Um empreendedor aprende sempre sobre interesses e adota determinações de forma sábia. (FILION, 1991).

Na visão de Dornelas (2001), todo empreendedor precisa ser bom administrador para tomar a decisões certas. Entretanto, nem todo administrador têm capacidade e pretensão necessária ao empreendedor. Por mais que o administrador seja decidido, o empreendedor possui algo a mais, apresenta uma visão abarcada de características que diferenciam se comparado ao administrador normal.

As organizações nos dias atuais precisam buscar ampliar e conceituar profissionais com grande importância no mercado de trabalho, ou seja, o perfil empreendedor. Filion (1999), afirmam que eles são responsáveis por causar mudanças, direções, aspectos de inovação, informação da efetivação do mercado, entendedor de informações seguras. Além disso, colocam em prática as inovações desejadas. (OLIVEIRA, 2004).

De acordo com (OLIVEIRA, 2004) todo profissional no mercado de trabalho necessita buscar alternativas e informações para inovar no mercado. O objetivo do conhecimento é adaptar elementos para que os empreendimentos venham a tingir metas adequadas através de seus recursos disponíveis, adquirindo técnica, chances e a informação adequada.

Conforme Dolabela (1999), pequenas e médias empresas são peças importantes no desenvolvimento da sociedade local, observando que o empreendedorismo é peça chave no desenvolvimento da economia das cidades de localização das empresas.

De acordo com o (SEBRAE, 2010), o Micro Empreendedor Individual produz a oportunidade de desenvolvimento e acréscimo para aqueles que vivem na informalidade, proporcionando elementos sustentáveis para se mantenham ativos no mercado e ao mesmo tempo, gerar emprego e oportunidades no mercado competitivo.

Muzyka e Churchill (2001) expõem alguns elementos de sucesso na sustentação de um empreendedor como possuir orientação na busca de oportunidades e inovações, de adotar uma lógica de competição de mercado voltada para a criação de valor, de gerar uma tensão interna positiva entre o progresso e a solidificação de proporcionar uma disposição flexível, combinando vários desenhos organizacionais, de implantar metodologias de gestão e ordenados compatíveis com a dinâmica inovada e de desenvolver créditos solidificados no valor do empreendedorismo.
De acordo como menciona Marion, a contabilidade está se aprimorando de acordo e com o passar do tempo. Ela é uma ciência social que analisa o patrimônio de uma empresa atuando como fonte de auxílio para os usuários externos e internos agindo na situação financeira e econômica da empresa. Ela ajuda os profissionais de diferentes áreas de uma empresa a tomarem suas decisões. Neste sentido, a contabilidade irá assessorar os novos empresários microempreendedores na tomada de decisão. 
A CONTABILIDADE E O MARKETING DE VENDAS DO EMPREENDEDOR
A nova Lei Complementar n°128/2008, traz para o empreendedor o auxílio que ele precisa sobre a contabilidade. Ele realizará sua contabilidade por meio de uma avaliação econômica, financeira e física nas suas atividades. Portanto, é fundamental o entendimento do empreendedor com a contabilidade de suas atividades regularizando esse exercício na tomada de decisão.

Ela fornece aos seus usuários a estimativa do andamento da empresa realizando sua demonstração contábil com a finalidade de avaliar as tendências futuras da empresa. De acordo com Marion (1998), a Contabilidade deve ser levada em consideração seu método de informação que destina aos usuários a tentativa de tomar suas decisões. E que as pessoas sendo físicas ou jurídicas saibam utilizar de melhor modo essa informação. Dentro do mesmo segmento, Ludícibus, Martins e Gelbcke (2007), garantem que a contabilidade é uma ciência social que propicia um conhecimento melhor das configurações de finanças e de renda auxiliando de forma indireta os acionistas os tomadores de decisão e os investidores de forma a  riqueza da entidade e em consequência, as suas, amenizando as suas necessidades. 

A informação contábil que auxilia o sistema na tomada de decisão e do entendimento que formalize a rentabilidade que a contabilidade opera, propiciando a empresa, neste caso, o microempreendedor a conseguir rendimentos favoráveis em suas futuras tomadas de decisão.  A avaliação da contabilidade consente ao usuário um ponto de vista financeiro e econômico da empresa. Obtendo assim, resumos e relatórios contábeis, dominando informações sobre a entrada de caixa, o patrimônio e o resultado da empresa.

Como menciona Ludícibus, Martins, Gelbcke (2007), a contabilidade é o objeto de informação e estimativa para fornecer aos seus usuários esclarecimentos e análises de natureza econômica, física, financeira e de produtividade, relacionando a empresa com o objeto da contabilidade. Com esse entendimento, o conceito da contabilidade é organizar uma estrutura que possa atender o sucesso da empresa, propiciando um planejamento de organização.

Luca (1998) afirma que a contabilidade é uma ciência nítida e social em suas finalidades, mas como procedimento de mensuração, compreende o quantitativo. É igualitário em suas finalidades, sendo em última análise de suas avaliações da evolução de entidades, favorece melhor conhecimento das configurações de rentabilidade financeira da entidade e, como resultado, as suas necessidades. 

O nascimento das empresas ocorre no momento em que são realizados investimentos para vender produtos ou serviços por meio de um empreendimento pequeno, acarretando, assim, um crescimento e sucesso esperado na carreira profissional (PADOVEZE, 2005). Com isso, a empresa formalizada terá mais possibilidades de crescimento, tornando-se uma empresa mais ordenada, suas atividades e seus recursos passam a ser melhor, o que visam resultados positivos para a empresa num todo. (NUNES, 2010).
O planejamento deve ser realizado com métodos e informações sustentáveis internas e externas, que consistem em previsões de possibilidades futuras, preparar uma equipe adequada, executar e controlar atividades com êxito.

Neste contexto de planejamento, algumas etapas são fundamentais, com reunir dados; realizar estudos que evite a redução do futuro da empresa; estabelecer objetivos e prepara um cronograma de realização das atividades. Segundo Las Casas (2010), o planejamento contribui para a redução de custos, e é necessário ser feito para que as operações possam ser realizadas com cautela e com padrões de eficiência. De acordo com Oliveira é importante salientar que a ação em efeito e em efetividade é as principais medidas para avaliar uma boa administração, pois, normalmente, os recursos com os quais o executivo trabalha são insuficientes e restringidos (OLIVEIRA, 2004, P. 39).

A capacidade e o poder de persuasão dos vendedores são fatores primordiais para um atendimento realizado com excelência nas vendas. A empresa deve selecionar profissionais com o perfil da empresa e estabelecer metas e estratégias. Além disso, os profissionais da equipe devem estar cientes dos objetivos a serem atingidos e das obrigações a serem cumpridas para com a empresa. 
Para que se tenha êxito no processo de vendas, a formação da equipe é fundamental. É para ela que será distribuído todo o planejamento de vendas, que consiste em saber em qual região atuar, que tipo de produto oferecer, qual o perfil de cliente buscar e assim por diante. Além disso, é importante lembrar alguns pontos que também fazem parte de todo esse processo, que são os métodos no ponto de venda, propaganda, comunicação visual e layout do ponto de venda, os quais diferenciam e destacam os produtos para a comercialização, que é cada vez mais competitiva.
A CONSULTORIA EXTERNA NO AUXÍLIO DAS VENDAS
A consultoria traz uma perspectiva de um processo de aprendizado desenvolvido por diversos autores. Weidner & Kass (2002) diferenciam o método de consultoria pela inclusão de duas partes, o cliente, e o segundo, o consultor. Conforme esses autores o auxílio pode vir de diferentes maneiras de auxiliar o cliente a executar uma mudança construtiva, provendo conselhos e protegendo o desenvolvimento da capacidade organização-cliente. 
Com esse pensamento, Schein (1977) assegura que a fundamental tarefa do consultor é ajudar o administrador a tomar a decisão correta, de modo que o mesmo aja na definição de apoio e tome decisões por conta própria. Argyris (1970) menciona que deve ser acatada a interdependência entre o consultor e o cliente, que o cliente seja aceito como responsável e com a obrigação de manter o controle do seu destino.

A consultoria é percebida como um processo de construção entre consultor e cliente para resolver o problema e levar capacitação e motivação nos ambientes que mais necessitam ser reorganizados. O papel do consultor é de promover a conexão e a conversação no contexto da empresa e que suas ideias possam ser reinventadas para entender como é possível mudar a postura em relação ao problema. (APPELBAUM, STEED, 2005). 

A empresa precisa aprender durante o processo de consultoria com o consultor observando o mercado em questão para trabalhar com foco nos objetivos e conhecimentos adquiridos com o consultor. Moura (2005), diz que a aprendizagem ocorre por meio da construção de significados para o qual adquirimos experiências. (MERRIAM & CAFFARELLA, 1999).

O mercado de consultoria tem conquistado espaço em empresas que necessitam se aprimorar e vê na consultoria uma alternativa de grande visibilidade. Hoje, contratar uma consultoria se constitui quase uma práxis entre empresas em formação ou que já atuam no mercado. A tendência é a evolução para um relacionamento, onde o cliente enxerga no consultor um aliado na conquista de seus objetivos e o consultor no relacionamento com seu cliente enxerga possibilidades e oportunidades de salientar futuras parcerias.

A consultoria segue um método de estudos que abrange a interação do consultor e de quem o contrata relacionando fatores como a construção do conhecimento e a aprendizagem, a confiança, o entendimento entre as partes e a legitimação do consultor. Sua contratação possui interesse na implementação do projeto e no processo de intervenção. Quando não é voltado para o aspecto jurídico da contratação, o fenômeno é tratado na perspectiva exclusiva do marketing, a oferta de produtos e serviços para satisfazer o cliente (OLIVEIRA, 2005; MOCSANYI, 2003).

A cidade de Nova Venécia possui várias empresas que contratam serviços de consultores profissionais para organizar a montagem de suas empresas ou a reorganização administrativa de processos que definem as estratégias de negócio. O acordo pode ser fechado entre as partes e pode ser ou não jurídico. Muitos contratos são realizados sem serem expressos em papel, seriam contratos de confiança. (OLIVEIRA, 1999).

De acordo com estudo de Cavalcanti (2008), existe a dinâmica de legitimação que está em constante movimento, sofrendo acréscimos e decréscimos nas ocorrências interativas da consultoria. Ela não pode ser definida como fator determinante, mas responsável pela negociação de serviços de melhorias. Constituindo assim, sua base em processos de desenvolvimento e relacionamentos com empresários na contratação de consultores regularizados. Cavalcanti (2008) diz que os clientes que contratam o consultor, antes da entrevista, já tinham decidido contratá-lo. A decisão já havia sido tomada pelo cliente antes do profissional receber o convite para aceitar o desafio. As negociações constituíram o detalhamento do que seria executado definindo o nivelamento das expectativas e dos pontos a serem seguidos. 

Portanto, a transação de uma consultoria só é compreendida em meio de interesse, realizando a diferença em uma negociação. E possui características associadas que possam aproximar uma prática de um interesse. Ertel (2004) menciona que para ter sucesso, o negociador precisa reconhecer que fechar o contrato é só o começo do processo de criação de valor, que o desafio maior não está em garantir pequenas vitórias antes de assinar um acordo que funcione na prática. O produto de uma negociação não é um documento, mas o valor produzido depois que ambos cumpriram o prometido. Um negociador que entende se prepara diferentemente do negociador fixado na negociação. E não pergunta o que será que eles aceitariam, e sim, como criar valor juntos.

METODOLOGIA
O trabalho aborda uma questão de colocar em prática uma pesquisa para determinar se é possível ou não obter melhorias na receita de vendas com o auxílio de uma consultoria e se ela poderia solucionar problemas relacionados às vendas. Portanto, será realizada uma pesquisa qualitativa abordando dez empresas do município de Nova Venécia, com o propósito de identificar a viabilidade dos fatos ocorridos.

A pesquisa será direcionada a dez empresas de revenda de confecções de moda feminina inscrita no (MEI) Micro Empreendedor Individual na cidade de Nova Venécia. São empresas que estão em busca de um empreendimento com renda anual de até R$ 60.000,00 e que disponha da contratação de até um funcionário com carteira registrada com todos seus direitos garantidos por lei.
A abordagem deste trabalho é realizada pelo método quantitativo descritivo exploratório. As ferramentas empregadas para coleta de dados serão, coleta e a realização de uma entrevista com perguntas abertas. Marconi e Lakatos (1996) mencionam que a característica da pesquisa por documentos é realizada por meio da coleta de dados e está restrita a documentos, escritos ou não.
Elas podem acontecer no momento do acontecido, ou depois. Segundo Minayo (2009) a entrevista na definição vasta de se comunicar verbalmente, e na sua restrição de coleta de informações sobre algum tema cientifico, é a tática mais utilizada no procedimento de um trabalho de campo.
ANÁLISE DOS DADOS

A pesquisa foi realizada no município de Nova Venécia-Es, e teve como base de análise microempreendedores em atividades no ramo de confecção feminina.
QUESTÃO 1 - Como ocorreu a regularização do MEI?
A lei Complementar nº 128/08 que alterou a Lei Complementar do Supersimples nº 123/06, instituiu o Micro Empreendedor Individual (MEI). E pode ser acatado MEI quem apresentou receita bruta no ano anterior, de até R$ 60.000,00. Abrange pessoas que desejam montar seu próprio negócio e suporta a contratação de até um funcionário com carteira registrada com diretos aos benefícios previstos na Lei. Na contratação de um funcionário o custo da previdência é R$ 56,10, 3% para Previdência e 8% para FGTS. 
O “Art.966 considera empresário quem exerce atividade econômica profissional estabelecendo a produção ou a movimentação de bens ou de serviços prestados. Não incumbindo aos empresários de profissão intelectual”. Com isso, a regularização do MEI é concretizada pela internet sem taxas de cobrança e a contabilidade deverá ser feita por uma empresa registrada sem cobrança alguma. O número de inscrição e o CNPJ saem no momento da inscrição. E toda atividade deve possuir autorização prévia da prefeitura. Para a prestação de contas do MEI, precisará emitir uma declaração anual declarando o faturamento da empresa, e o empresário precisará registrar suas entradas e saídas mensalmente para controlar suas atividades de maneira organizada. 
Conforme demonstrado abaixo na tabela 01, 100% dos empreendedores responderam que o SEBRAE deu um suporte de orientação e planejamento para sancionar as dúvidas.  E todo procedimento de regularização do MEI pode ser realizado pela internet ou na prefeitura, foi simples e rápido.

TABELA 01 – QUANTO A REGULARIZAÇÃO DA EMPRESA NO MEI
	Descrição
	Frequência
Absoluta
	Frequência
Relativa %

	Recomendariam
	10
	100

	 Não recomendariam
	00
	00

	Total
	10
	100


(Fonte de pesquisa, 2014: O próprio autor). 

QUESTÃO 2 - Quais as vantagens em se manter regularizado no MEI?

Conforme demonstrado na tabela abaixo 02, 100% responderam que ter uma empresa regularizada traz segurança para o empreendimento gerando crescimento a favor do empreendedor. Pois ele regularizado poderá comprar seus produtos com notas fiscais, trabalhar sossegado com a garantia de seus direitos prescritos em Lei. Sem contar também que é possível fazer empréstimo e financiamentos para agregar valores e extensão do negócio.

De acordo com os 10 empreendedores formais de Nova Venécia pesquisados, o MEI colabora com o crescimento da economia e da sociedade e ao mesmo tempo faz com que os empreendedores tenham oportunidades de crescimento no mercado, com custo baixo e gerando empregos, oferecendo ao município uma chance de crescimento econômico e social. 
Elas afirmam que o MEI é uma excelente oportunidade para que os empreendedores se profissionalizem e prosperem em seu negócio gerando o aquecimento da economia e resgatando seus princípios de cidadão trabalhador. E os benefícios que determinaram os empreendedores em sua formalização podem compreender muitos trabalhadores de se tornar uma empresa de verdade, para realizar suas atividades de forma simples, e assim, ter início a benefícios em seu negócio, e por meio do MEI, exercer seu trabalho dignamente com cidadania e crescimento pessoal em meio à sociedade.
O MEI sustenta grande parte dos empreendedores que buscam por meio do empreendedorismo ganhar espaço no mercado da concorrência. E de acordo com o pensamento de Dornelas (2008), o empreendedorismo compreende a inclusão de empreendedores que buscam alternativa para transformar ideias em oportunidade de interesses para a criação de valor. São empreendedores diversos buscando o reconhecimento e a admiração pelo seu trabalho. E a perfeita combinação dessas oportunidades acarreta numa criação de negócios com sucesso. Segundo ele, o que realmente importa é ter uma ideia e transforma-la em um produto que faça sua empresa crescer, independentemente de ser uma ideia única ou não. Isso mostra como o empreendedor trabalha suas ideias antes de montar um negócio, ele não é um aventureiro, gosta de correr risco e busca sua aprendizagem na prática com perspectivas de crescimento de renda para sua empresa. 
TABELA 02 – QUANTO AS VANTAGENS EM SE MANTER REGULARIZADO NO MEI
	Descrição
	Frequência
Absoluta
	Frequência
Relativa %

	Recomendariam
	10
	100

	 Não recomendariam
	00
	00

	Total
	10
	100


(Fonte de pesquisa, 2014: O próprio autor). 

QUESTÃO 3 - Quais as vantagens em contratar um consultor em vendas para auxiliar no crescimento financeiro de uma nova empresa?

Conforme demonstrado na tabela abaixo 03, quando perguntados aos empreendedores sobre as vantagens em contratar um consultor em vendas para auxiliar no crescimento financeiro de uma nova empresa, 80% responderam que o papel do consultor é fornecer treinamento e informação que atenda as necessidades da empresa contratante. E que a vantagem de contratar um consultor está na busca de acréscimo financeiro, de gerar receita financeira para a empresa, visando um faturamento favorável e rendável, e que o consultor passe confiança ao exercer seu trabalho. E 10% responderam que contrataram a consultoria, porém não ficaram satisfeito com o resultado, pois não conseguiu gerar a receita financeira esperada para a empresa. E 10%, não contrataram nenhuma consultoria. 
Na definição de Boone et Kurt (1998), as empresas com ou sem fins lucrativos devem desenvolver estratégias de marketing para satisfazer os desejos dos clientes formalizando o ambiente econômico que influenciam no poder de compra dos seus consumidores. Isso define que a divulgação de produtos e um atendimento diferenciado pode render sustentabilidade do negócio e renda para a empresa.
Como mencionado pelos empreendedores acima, os autores Oliveira e Mocsanyi também afirmam que a consultoria segue um método de estudos que abrange a interação do consultor com o conhecimento, com a confiança, com o entendimento entre as partes e a legitimação. Sua contratação possui interesse na implementação do projeto e no processo de intervenção exclusivo do marketing, da oferta de produtos e serviços e geração de lucratividade para satisfazer o cliente (OLIVEIRA, 2005; MOCSANYI, 2003).

TABELA 03 – QUANTO AS VANTAGENS EM CONTRATAR UM CONSULTOR
	Descrição
	Frequência
Absoluta
	Frequência
Relativa %

	Vantagens em contratar
	08
	80

	Contratar (não satisfeito)

Não contratar                                           
	01

01
	10
10

	Total
	10
	100


(Fonte de pesquisa, 2014: O próprio autor). 

QUESTÃO 4 - Qual o real motivo da contratação de um consultor? 

Conforme demonstrado na tabela abaixo 04, quando perguntados aos empreendedores sobre qual o real motivo de contratar um consultor de vendas, 80% responderam que a empresa precisa analisar quais as reais finalidades ao contratar um consultor de vendas. Ela necessita realizar uma análise da situação atual de tudo que vem ocorrendo na empresa e priorizar no que o consultor poderá contribuir para alavancar novos lucros com o propósito de atingir os objetivos traçados. E 20% responderam que não contratariam e não souberam informar o motivo.
De acordo com o informado acima pelos empreendedores, Cavalcanti (2008) também afirma que os clientes que contratam o consultor já realizaram esse levantamento e a decisão de contratar um profissional já havia sido tomada antes do profissional receber o convite para aceitar o desafio. As negociações constituíram o detalhamento do que seria executado na contratação de uma consultoria, definindo o nivelamento das expectativas e dos pontos a serem seguidos. 
Dornelas (2005) destaca a importância de utilizar a Análise estratégica na empresa para definir como agir em uma negociação, em como estabelecer parcerias, adentrar no mercado, lançar um produto novo, mas sempre de maneira subjetiva, não processual. Uma análise estratégica necessita conter um misto de racionalidade e subjetividade, adotando um procedimento básico, que auxilia o empreendedor a atingir a situação atual de seu negócio e as melhores escolhas para atingir os objetivos e metas planejadas. 

A contratação de um consultor deve resultar em benefícios para empresa como aprimoramento no atendimento e geração de alternativas positivas em relação ao crescimento financeiro da empresa. Na visão de Peter Block (1991), o consultor se define como um agenciador de habilidade, de atitude, capaz de influenciar algo ou pessoas sobre determinada posição, sabendo utilizar de suas abordagens de maneira interativa e motivacionais para agregar e gerar valores a empresa. 
TABELA 04 – QUANTO AO REAL MOTIVO DA CONTRATAÇÃO DE UM CONSULTOR

	Descrição
	Frequência
Absoluta
	Frequência
Relativa %

	Contratariam
	08
	80

	 Não contratariam
	02
	20

	Total
	10
	100


(Fonte de pesquisa, 2014: O próprio autor). 

QUESTÃO 5 - Você, empreendedor acredita que uma consultoria de vendas pode proporcionar crescimento para sua empresa? 

Conforme demonstrado na tabela 05, quando perguntados aos empreendedores se ele acredita que uma consultoria de vendas pode proporcionar crescimento para sua empresa, 80% responderam que sim. Pois, a consultoria tirou as dúvidas que existiam, abordou como faríamos as vendas, proporcionou uma capacitação de atendimento ao público, que foi essencial na abordagem de cliente, de maneira que ele volte a nossa loja e compre novamente. E 20% não acreditam que a consultoria pode contribuir para o crescimento da empresa.
Com essa mesma visão, a consultoria definida por Parreira (1991, p. 12) tem a finalidade de ato de fornecer orientação, produzir lucratividade, solicitar conceitos e pareceres a um profissional qualificado contratado para prestar auxílio financeiro, ajuda e orientação na situação da empresa. O consultor por sua vez, realizará seu trabalho exercendo suas funções com a excelência profissional e ética. 
A empresa precisa aprender durante o processo de consultoria observando o mercado em questão para trabalhar com foco nos objetivos e conhecimentos adquiridos com o consultor. Moura (2005), diz que a aprendizagem ocorre por meio da construção de significados para o qual adquirimos experiências. (MERRIAM & CAFFARELLA, 1999).

TABELA 05 – QUANTO AO ACREDITAR NO CRESCIMENTO DA EMPRESA
	Descrição
	Frequência
Absoluta
	Frequência
Relativa %

	Acreditam
	08
	80

	 Não acreditam
	02
	20

	Total
	10
	100


(Fonte de pesquisa, 2014: O próprio autor) 
QUESTÃO 6 - Você recomendaria uma consultoria de vendas para outros empreendedores que possuem o MEI? 
Conforme demonstrado na tabela 06, quando perguntados aos empreendedores se recomendariam uma consultoria de vendas para outros empreendedores que possuem o MEI, 90% responderam que sim. Pois o trabalho do consultor é auxiliar o empreendedor a trabalharem de forma autentica, capacitando pessoas para interagir com seus clientes com a finalidade de desenvolvimento e crescimento financeiro da empresa. E 10% não recomendariam.
Os autores Crocco e Gruttmann também afirmam que a tarefa do consultor é fornecer ferramentas que possibilitem uma continuidade dos serviços prestados consolidando a consultoria realizada por ele. Com a visão dos autores acima, podemos dizer que uma consultoria, se contratada corretamente, e executada por um profissional capacitado, pode ser muito útil para o empreendedor e para sua empresa. E se empresa for formalizada terá mais possibilidades de crescimento, tornando-se uma empresa mais ordenada, suas atividades e seus recursos passam a ser melhor, o que visam resultados positivos para a empresa num todo. (NUNES, 2010).
Muzyka e Churchill (2001) também expõem alguns elementos de sucesso na sustentação de um empreendedor como possuir orientação na busca de oportunidades e inovações, de adotar uma lógica de competição de mercado voltada para a criação de valor, de gerar uma tensão interna positiva entre o progresso e a solidificação, combinando metodologias de gestão compatíveis com a dinâmica inovada de desenvolver créditos solidificados no valor do empreendedorismo.
TABELA 06 – QUANTO A RECOMENDAÇÃO DE UMA CONSULTORIA DE VENDAS
	Descrição
	Frequência
Absoluta
	Frequência
Relativa %

	Recomendariam
	09
	90

	 Não recomendariam
	01
	10

	Total
	10
	100


(Fonte de pesquisa, 2014: O próprio autor). 

CONCLUSÃO
Com a realização da pesquisa, foi possível analisar que a consultoria de vendas nas empresas de revenda de confecções femininas em Nova Venécia foi primordial para a melhoria da qualidade de atendimento e das vendas. E que o investimento feito na contratação do profissional de consultoria tem tido um retorno favorável e seu trabalho tem ocasionado sucesso nas empresas.
De acordo com os dados coletados na pesquisa, os empreendedores estão satisfeitos com a consultoria prestada até o momento. Também foi notado durante a pesquisa que a maioria deles vai continuar com a colaboração desse profissional enquanto achar oportuno. Como afirmado acima e com o pensamento de Oliveira (2007), a consultoria empresarial é um processo de interação, de mudanças externo à empresa, o qual ostenta a responsabilidade de assessorar os profissionais da empresa nas tomadas de decisões. 

O empreendedorismo cresce a todo vapor em nosso país e a consultoria de vendas vem ganhando força nesse mercado através dos novos empreendedores que necessitam desse trabalho para dar suporte para sua empresa. Os empreendedores estão inseridos em todos os setores da economia e em todas as classes e tem gerado muitas mudanças ao longo do tempo. E Segundo Dornelas (2005), o empreendedorismo é o envolvimento de pessoas e processos em conjunto, que transformam ideias em oportunidades, e a perfeita implementação destas oportunidades leva a criação de negócios de sucesso. 

O intuito deste trabalho foi analisar se uma consultoria de vendas realizada em uma empresa poderia causar melhorias em seu atendimento e gerar lucratividade. Com a realização desse trabalho foi possível observar a contratação de uma consultoria é fundamental na criação ou na continuação de uma empresa. Com as portas abertas para o empreendimento, só resta à vontade de trabalhar e realizar algo inovador, colocando em prática as ideias de criação, do planejamento estratégico e do desenvolvendo empreendedor. 
Buscando alternativas de inovação através de consultorias especializadas para atender as perspectivas de mercado das empresas tem-se obtido sucesso e satisfação em clientes que acreditam em nossos produtos.  Pois na afirmação de Kotler (2003), a satisfação do cliente está vinculada à qualidade, pois a qualidade desempenha impacto direto sobre o desempenho do produto, que por consequência, sobre a satisfação do cliente.

Portanto, pode-se afirmar que o trabalho respondeu as expectativas e que ficou comprovado que a contratação de uma consultoria pode melhorar e gerar lucratividade para os empreendedores e que esse caminho conduz para o constante crescimento de sua empresa. E que é fundamental trabalhar sempre com um propósito de crescimento aproveitando as oportunidades que surgem para fundamentar o negócio e garantir a satisfação do cliente e o rendimento do qual é necessário, fazendo a diferença no mercado concorrente. Também é preciso mencionar que a realização da pesquisa contribuiu de forma constante para o aprendizado do aluno e para os empreendedores pesquisados que colaboraram de forma calorosa para que o trabalho fosse realizado, e que o mesmo possa ser utilizado para pesquisa futuras.
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