Consultoria ou

Utilidade empresarial?

Assim como os médicos, os consultores precisam ser remunerados
para dar uma “opini&o preliminar”

ssim como um médico

trata seus pacientes com

hora marcada e cobra por

1SS0, seja um especialista,

clinico geral de um convé-
nio ou até do SUS, os profissionais do
segmento de consultoria deveriam ter
uma conduta semelhante.

No caso da IMAM Consultoria,
frequentemente somos consultados a
elaborar uma proposta (normalmente
nao remunerada) para resolver deter-
minados assuntos do cliente. Na maioria

das vezes, isso envolve visitar suas
instalagoes, fazer entrevistas/reunioes
com duracao nao inferior a um dia que
geram um diagnostico preliminar que
possibilita a elaboracao da proposta.
Isto quando ndo ha o deslocamento a
outros estados, nem sempre reembolsa-
do pelo potencial cliente com a alegacao
que isto faz parte do marketing, ou
melhor, despesas de pré-venda.
Alguns até questionam: “Mas vocés
nao fardo um diagnostico? Com quan-
tas pessoas? Qual o prazo?” Como as

grandes consultorias normalmente tém
acesso direto a diretoria, quando per-
cebem que ha potencial de se realizar
negocios, investem pesado no diagnds-
tico preliminar.

Ao propor o pagamento de hono-
rario do dia do consultor, existem os
que comparam-nos com o fornecedor
A ou B de equipamentos, que fazem
demonstracao de tal equipamento
deixando-o0 por uma semana ou mais
no cliente. Outros levam um notebook
e, apods observar a situacao, ja propdem



Por mais simples que seja 0 escopo
de uma proposta, com ela em méos o
cliente j& recebeu o caminho das pedras

a solucdo. Como fazer isto sem antes
analisar as caracteristicas e necessi-
dades de cada cliente?

Projetos elaborados por vendedores
de equipamentos de Movimentacao e
Armazenagem de Materiais “enchem” o
armazém com estruturas porta-paletes,
e simplesmente nao se preocupam com
areas de recebimento, picking ou expe-
dicdo e nem com a localizacao dos itens
e a circulacao das pessoas.

Nenhum médico, seja clinico geral
ou especialista, faz isto de graca ou
rapidamente, sem exames laboratoriais,
amenos que os sintomas realmente in-
diquem para um quadro muito simples.

Por mais simples que seja o0 escopo
de uma proposta, com ela em maos o
cliente ja recebeu o caminho das pe-
dras, que até serve para orientar sua
equipe interna o que deve ser feito, ou
entdo e, inclusive, servir de base para
solicitar junto as outras consultorias o
mesmo conteudo apresentado por nos.

Hoje qualquer solucao envolve a
aplicacao de um software, seja para
otimizar os niveis de estoque, locali-
7acao ou para gerar cenarios alter-
nativos. Isto tem um preco e requer
profissionais especializados.

Como um médico, o consultor estu-
dou e vivenciou inumeras experiéncias
teoricas e praticas que o tornaram apto

a oferecer com seguranca uma solucao
a determinado cliente.

Alguns clientes ainda solicitam
a visita de um consultor, até mesmo
insistentemente e com urgéncia, para
receber uma proposta, e depois nao
mais o atende, nem mesmo para dar
feedback. Passa a ignora-lo ou simples-
mente informa que as propostas estao
em andlise.

Isto deveria ser esclarecido pelo
cliente no ato da consulta: “Preciso
fazer um estudo de viabilidade. Para
isso ou contratamos uma empresa
de consultoria com larga vivéncia e
experiéncia (e comprovada) ou vamos
admitir um temporario ou funcionario
que, com base em sua proposta, ira
tentar resolver este problema. Isto
até aparecer outro problema e ele ser
deslocado para a nova func¢ao”.

Em resumo, o problema (causa)
ficard 14 a espera de um outro es-
pecialista, que dedicara seu tempo
e conhecimento.

Honorarios de consultoria nao
podem ser comparados aos BDI -
Beneficios e Despesas Indiretas - de
decoradores de ambiente que, ja por
habito de mercado, recebem comissoes
pela indicacao ou especificacao.

Portanto, avalie melhor a sua ne-
cessidade e tome a melhor decisao. { J




